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MIT DIESEM BUCH mochte ich Sie unterstiitzen, Ihre Emotionen
zu verstehen und zu gestalten. Ich habe bewusst Alltagserfahrungen
gewihlt. Verinderungen ergeben sich nicht im Lésen grofer Pro-
bleme, es ist vielmehr so, dass uns der Alltag permanent Chancen bie-
tet, nach dem Prinzip der kleinen Schritte Dinge auszuprobieren und
Verbesserungen zu finden. Sie miissen das Buch nicht unbedingt von
vorn bis hinten durchlesen. Manches werden Sie bereits wissen, an-
deres wird Sie nicht betreffen. Schauen Sie ins Inhaltsverzeichnis und
suchen Sie das fiir sich heraus, was Sie neugierig macht. Das werden
Thre Themen sein.

Ich glaube, dass es in der Natur des Menschen liegt, sich selbst zu verbessern.
Sie gehen ja auch zum Friseur, um ihre Haare besser zu machen.
(James Watson, Nobelpreis fiir die DNA-Analyse)

Was ich an mir selbst beobachtete, war, dass ich mich manchmal
als strahlend, angstfrei und vertrauensvoll und manchmal als eng, ag-
gressiv und dngstlich erlebte. Wie zwei Seiten einer Medaille. Auf der
einen Seite fithlte ich mich deutlich besser als auf der anderen. So ver-
suchte ich lange, die unangenehme Seite nach unten zu packen. Wie
viele von uns wollte ich gern freundlich, attraktiv, gut und weise sein
und den anderen Teil von mir hitte ich gerne ausgeloscht.

Sicher erinnern Sie sich an unterschiedliche Verhaltensweisen, wie
sie bei allen Menschen vorkommen: Sie konnen sich freuen oder sich
argern. Sie konnen sich auf etwas zubewegen oder vor etwas flichen.
Sie konnen offen sein oder sich zurlickziehen. Sie konnen Begeiste-
rung ausstrahlen oder Ablehnung zeigen. Dann kennen Sie diese un-
terschiedlichen emotionalen Zustinde, wobei wir den einen als ange-
nehm empfinden und den anderen als unangenehm. Es gibt emotionale
Rhythmen, ein Hin und Her von Gefiihlen.

Dieser Rhythmus unserer Emotionen hat erkennbare Muster. Wir
betreiben ein inneres Wertesystem, wonach wir simtliche Wahrneh-
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mungen entweder positiv oder negativ beurteilen. Interessant ist, dass
Emotionen, niemals NICHTS oder NEUTRAL oder NULL sind.
Unser Wahrnehmungssystem kreiert eine individuelle Antwort auf
das Wahrgenommene. Diese Antwort ist immer etwas Spiirbares, es
sind Emotionen.

Unser Bewertungssystem arbeitet wie eine innere Kontofithrung.
Das Konto hat eine Minusseite, auf der wir die unangenehmen Erfah-
rungen verbuchen, und ein Plus fiir die angenehmen. Dadurch werden
die Emotionen sehr tbersichtlich. So sind Emotionen nur das Mittel
zum Zweck: nimlich die Auflenwelt danach zu bewerten, ob sie mir
niitzt oder schadet.

Stellen Sie sich vor, Sie horen folgende Geschichte:

Ein Mann und eine Frau, die sich bisher nicht gekannt hatten und kiirzlich aus Amerika zu-
riickkamen, unterhalten sich iiber ihren Riickflug. Der Mann berichtet, dass es der schlimms-
te Flug seines Lebens gewesen sei: Es gab eine Stunde vor der Landung starkste Turbulenzen.
Da er sowieso Flugangst hatte, beobachtete er mit gescharftem Blicken das Verhalten der
Stewardessen. Er sah, wie sie geheimnisvolle Blicke tauschten. Daraufhin holte die eine ein
Buch aus einem Schrank und bléatterte ziemlich hastig darin. Ihm war sofort klar, dass etwas
AuBergewdhnliches passierte und die beiden nun unsicher herauszufinden versuchten, was
sie zu tun hatten. Als dann die eine nach vorne ging und sorgféltig den Vorhang zuzog, fiihlte
er sich in seinen Befiirchtungen noch mehr bestatigt. Jetzt beriet sie sich sicher mit dem
Piloten. Er ballte die Féuste und verkroch sich in sich selbst. Nach endloser Zeit folgte der
Landeanflug - sie landeten. Nichts passierte. Es blieb unheimlich. Das Flugzeug blieb abseits
des Rollfeldes stehen. Irgendetwas stimmte nicht. Der Mann wusste genau: Er hatte sich
zu Recht Sorgen gemacht. Wahrscheinlich kame bald die Feuerwehr oder ein Sicherungs-
kommando. Nach langer Wartezeit konnten die Passagiere endlich aussteigen. Nichts weiter.
Beim Verlassen des Flugzeuges fragte er die Stewardess, was denn gewesen sei. Sie lachelte
geheimnisvoll und wiinschte ihm einen schinen Abend. Er erfuhr nichts. Und dieses Gefiihl,
dass ihm die Wahrheit vorenthalten worden war, macht ihn jetzt noch ganz wiitend.

Jeder wiirde glauben, dass es so war. Der Mann ist der Zeuge. Er
hat es wirklich erlebt. Er beteuert, dass bei dieser Fluglinie IMMER
irgendetwas nicht in Ordnung ist.

Nun erzahlt die Frau von ihrem Flug: »Mein Flug war absolut unproblematisch. Es gab kei-

nerlei Probleme. Ich habe bis zur Landung geschlafen. Als ich dann wach wurde, konnte ich
sofort aussteigen. Keine besonderen Vorkommnisse.« - »So einen Flug mdchte ich auch ein-
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mal erleben, wo man schlafen kann. Ich kann mir gar nicht vorstellen, dass es so etwas gibt,
staunte der Mann. »Mit welcher Gesellschaft sind Sie geflogen? Die werde ich das nachste
Mal buchen.« Ja, mit welcher Gesellschaft ist die Frau geflogen? Mit welchem Flug? Sie
hatten beide im selben Flugzeug gesessen.

Und nun? Dasselbe Flugzeug und eine ganz andere Geschichte.
Manch einer wird glauben, die Frau hitte etwas Wesentliches ver-
passt, weil sie es einfach verschlafen hat.

Man kann tberlegen, ob nicht beide Personen selbst an der Ge-
staltung ihres Erlebnisses beteiligt sind. Sozusagen, ob nicht jeder das
Ereignis selber erzeugt, so wie er es erlebt hat. Dass also der Mann
niemals schlafen wiirde konnen, weil er Schlimmes erwartet und wach
bleiben muss, um die Gefahren zu erkennen. Wire die Frau wach ge-
blieben, hitte sie wahrscheinlich nichts von all dem wahrgenommen,
was der Mann erlebt hat.

Wenn es moglich wire, Emotionen in dieser Bandbreite zu steu-
ern, was wire dann? Dann kénnte der Mann sich mit dem Speziellen
beschiftigen, das ihn diese Angst erleben lisst. Er hat mit Sicherheit
— genau wie die Frau — die Fihigkeit, Dinge anders zu erleben. Konnte
er die Ausloser seiner Beflirchtungen vertreten, konnte er lernen, die-
se andere Seite in sich zu entwickeln — wenn er es denn will.

Diirften wir {iber unsere Angste sprechen, konnten wir uns gegen-
seitig unterstiitzen, dieses Andere in uns zu entdecken. Leider gibt
es weder Zeit noch Raum dafiir. Es gibt kaum Zuhorer, die solche
Geschichten aushalten. Nur wenige kénnen es einfach akzeptieren,
dass es diese Unterschiede gibt. Es passieren also Dinge, mit denen
wir unsere Erlebniswelt so oder so gestalten konnen. Das Bewusstsein
ermoglicht es, dieselbe Situation abzulehnen oder anzunehmen.

Ich gehe von der Grundannahme aus, dass wir die Gestalter un-
serer Wirklichkeit sind. »Alles passiert in unserem mentalen Univer-
sum« (René Magritte): Wenn das so ist, haben wir tatsichlich die Frei-
heit, uns ein eigenes Universum nach eigenen Vorstellungen zu ge-
stalten.

Jeder Mensch ist ein biologisches System. Und als solches haben wir
eine Grundausstattung mitbekommen, die wir nur begrenzt beein-

n
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flussen konnen. Unsere Grundausstattung denkt nicht, sie ist ange-
boren, sie funktioniert einfach. Als Wissenschaftler das herausfanden,
waren sie dartiber fast erschrocken, weil sie meinten, dass der Mensch
keinen freien Willen hitte. Da kann man nur sagen: ein Gliick. Es gibt
Situationen, in denen der freie Wille todlich ist.

Immer wieder muss dafiir der (seit 14.500 Jahren ausgestorbene)
Sibelzahntiger auferstehen. Er war vor Urzeiten der Hauptfeind des
Menschen. Wenn der auf uns losspringe und wir hitten in diesem
Moment einen freien Willen — das wire eher schlecht. Bis wir zu einer
Entscheidung kimen, wiren wir nimlich lingst tot.

Der freie Wille oder der denkende Verstand konnen immer erst hinter-
her tiber eine Situation nachdenken. Das hat sich als die kliigere Reihen-
folge erwiesen. Vor Urzeiten waren Raubtiere die Hauptfeinde des Men-
schen und der Mensch hat Reflexe gelernt, um nicht Opfer zu werden.

Durch Wahrnehmung gestalten wir unsere personliche Wahrheit
von der Welt. Wahrnehmen hat etwas mit Wahrheit zu tun. Unser
Gehirn muss stindig priifen, ob das, was es gespeichert hat, noch
stimmt, ob es noch wahr ist. Wenn wir morgens aufwachen, sind wir
dann noch in derselben Welt, die wir gestern verlassen haben, bevor
wir eingeschlafen sind? Wir wachen auf und sehen den Schrank, das
Fenster, die Wand, die Decke. Alles ist noch da — so wie es vor dem
Einschlafen war. Wir kénnen es wiedererkennen, weil es in unserem
Koptf als Erinnerung gespeichert ist.

Haben Sie das schon einmal erlebt, dass Sie beim Aufwachen nicht
gewusst haben, wo Sie sind? Vielleicht nach einem zu tiefen Mittags-
schlaf oder im Urlaub in der ersten Nacht in fremder Umgebung.
Dieses kurze Innehalten: Wo bin ich? Wie spat ist es? Welcher Tag?
Die plotzliche Erleichterung: Ach ja, jetzt weifd ich es.

Stindig haben wir es mit unfertigen Eindriicken zu tun, die unser
Gehirn uns erklirt. Das nennen wir denken. Das Gehirn arbeitet sehr
zuverldssig und macht diesen Job ohne Anweisung — einfach so, von
Natur aus. Es macht stindig ein Update, sodass wir uns immer in der
Gegenwart befinden. Wie macht es das? Was passiert da? Wie geht
das, dass wir heute einen Apfel essen und nichste Woche noch wissen,
was ein Apfel ist und dass er essbar ist? Dass wir nicht jedes Mal neu
prifen miissen, ob er genieflbar oder ob er giftig ist?

Ein wichtiger Zulieferer fiir diese lebensnotwendigen Informati-
onen sind unsere Sinne. Unsere Sinne gehoren zu unserer Innenwelt
und Ubermitteln uns permanent, was in der Auflenwelt los ist. Wir
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konnen jedoch nicht alles gleichzeitig wahrnehmen, wir nehmen die
Welt selektiv wahr. Nur Teile der Welt erregen unsere Aufmerksam-
keit. Welche sind das? Und wie funktioniert das? Es wird von unseren
Sinnesorganen nur das wahrgenommen, was sie reizt. Die Reizschwel-
le ist extrem niedrig, sie betrigt maximal drei Sekunden. Was in dieser
kurzen Zeit nicht eingespeichert wird, wird vergessen.

Unser Gehirn sammelt und speichert Informationen immer in einer
zeitlichen Reihenfolge. Es verarbeitet sie zu Geschichten. Daraus er-
gibt sich unsere Auffassung von der Welt. Das Ganze entwickelt sich
zu einer inneren Grammatik und daraus ergeben sich unsere Gesten,
unsere Mimik und unsere Handlungen.

Emotionen scheinen etwas Kompliziertes zu sein. Mit der Metapher
von einem Konto lassen sie sich einfach darstellen und besser ver-
stehen. Die Einfachheit soll nicht dazu fithren, die Komplexitit zu
ignorieren. Es ist dhnlich den Digitalsystemen. Fir die Darstellung
komplementirer Zustinde gibt es nur zwei Symbole. Aus der Kom-
bination ergeben sich unendliche Méglichkeiten. Leibniz, der Entde-
cker der biniren Zahlen, kam zu der Erkenntnis: »Um alles aus nichts
zu erzeugen, reicht eins.« So ist in uns selbst ebenfalls alles moglich.
Aus nichts konnen wir ein ganzes Weltbild erzeugen.

Stellen Sie sich die emotionale Kontofithrung vor wie ein Bankkon-
to. Es gibt eine Minusseite und eine Plusseite. Es gibt Eingidnge und
es gibt Abbuchungen. Beim Bankkonto ist die Wahrung das Geld,
hier besteht die Wihrung aus Emotionen. Es gibt praktisch immer
nur ein Ergebnis. Entweder ist das Konto im Plus oder im Minus.
Dieses Ergebnis erzeugt eine ganz bestimmte Befindlichkeit. Wir sind
dann jeweils in korperlich unterschiedlichen Zustinden — entweder
im Minuszustand oder im Pluszustand —, die messbar sind. Es lassen
sich Unterschiede in der Pulsfrequenz, der Hauttemperatur und der
im Korper befindlichen Hormone feststellen. Im Pluszustand erleben
wir etwas deutlich anderes als im Minuszustand, aber nicht einfach das
Gegenteil vom anderen — so ist es bei allen Rhythmen. Beim Atem-
rhythmus liegt in der Einatmung die Anspannung, in der Ausatmung
die Entspannung. Beim Wach-Schlaf-Rhythmus wird nachts Energie
eingelagert, wihrend tagsiiber Energie freigesetzt wird.
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Auf unserem emotionalen Konto wird im Plus Erfolg gesammelt,
wir haben Ergebnisse. Wir erleben das, was wir wollen. Deswegen
fihlen wir uns gut. Im Minus geht es immer um Defizite, um Mangel,
um unerfiillte Bediirfnisse. Sind wir im Minus, ist es ein Handlungs-
signal. Die biologische Aufgabe wire dann, etwas zu tun, in eigener
Sache aktiv zu werden, fir sich zu sorgen. Wie auch beim Bankkonto
geht haufig schneller etwas vom Konto runter, als dass es aufgefiillt
wird. Ausgeben ist eben leichter als einnehmen.

* Mangel * Erfolg

® Defizit e Ergebnisse

e unerfiillte Bediirfnisse e Erlebnisse

Emotionale Signale: Emotionale Signale:
Angst, Aggression, schlechte Zufriedenheit, Freude, gute
Laune Laune

So funktionieren wir nach unserer biologischen Grundausstattung.
Die ist bereits mit der Geburt vorhanden - ein faszinierendes Zusam-
menspiel von Sinnesorganen, Gehirn, Hormonen und Nervensystem.
Alles spielt zusammen wie ein Riderwerk und springt an, je nach An-
forderung zum Plus oder zum Minus. Mit dieser Grundausstattung
ist die Basis fiir unser Uberleben gesichert. Wir brauchen dafiir nur
zwei Reaktionsmuster: eine Reaktion auf Bedrohungen und eine auf
Befriedigung.

Erscheint also in unserem Alltag eine Bedrohung, beispielsweise der
Sabelzahntiger, dann sagt unser angeborenes System: »Der kann mich
fressen! Das will ich nicht! Nichts wie weg hier! Abhauen!« Und ohne
dass wir dariiber nachdenken miissen, fliichten wir. Unser Innerstes hat
daftir ein fertiges Programm und weif} sogar, welchen Fuf§ wir zuerst be-
wegen missen und welche Hand zuerst greift. Deswegen sind wir entwe-
der Linkshdnder oder Rechtshinder. In Gefahrensituationen muss tiber
nichts nachgedacht werden. Es wurde bereits an alles gedacht.

Das andere System ist das Belohnungssystem. Das bringt uns auf
den Weg zur Befriedigung unserer Bediirfnisse. An erster Stelle steht
die korperliche Versorgung — Nahrung, Wasser, Luft —, dann unse-
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re anderen Bediirfnisse wie Zugehorigkeit, Nihe, Sex, Anerkennung.
Diese Bediirfnisse konnen wir befriedigen, wenn keine Gefahr droht.

Biologisch ist es duflerst sinnvoll, wenn vorrangig auf Bedrohungen
geachtet wird. Dabei geht es nie um das, was wirklich ist, sondern es
geht nur um die richtige Reaktion. Die »richtige« ist immer dieselbe
wie beim Sibelzahntiger. Es wird also nicht bei jeder Gefahr ein neues
Verhalten entwickelt, es ist immer dasselbe, seit Millionen von Jahren.
Fir unser Bedrohungssystem geht es immer um Leben oder Tod. Das
ist einfach, effektiv und erfolgreich.

Leider ist das System fehlerhaft. Es reagiert namlich ohne wirkliche
Lebensgefahr so, als wiren wir in Lebensgefahr. Wenn unser emotio-
nales Konto im Minus ist, springt das Bedrohungssystem automatisch
an. Das ist manchmal ziemlich tibertrieben, denn wenn ich einen Kun-
den nicht erreiche oder wenn mir Besprechungen ein Horror sind,
geht es nun wirklich nicht um Leben oder Tod. Das Innerste bereitet
sich tatsichlich auf diesen Ernstfall vor, es kennt nur Sibelzahntiger.

Der Sinn der schlechten Laune beschiftigt uns wenig, wir halten sie
schlicht fiir iberfliissig. Wir vermeiden es, uns damit linger zu be-
schiftigen, geschweige denn dartiber zu reden. Sie ist so etwas wie ein
unerlaubter Gefithlszustand. Wir haben gelernt, uns dafiir zu scha-
men oder kritisieren zu lassen. Wir moégen nicht so gern intensiver
dariiber nachdenken, weil wir glauben, dann mit unserer »schlechten«
Seite konfrontiert zu werden.

Unsere Launen sind ein simples Signal unseres Korpers: Kommt
er in einen Mangelzustand, kippt die Laune, der Korper fiihlt sich
schlecht. Das Ergebnis ist schlechte Laune. So einfach ist das. Immer,
wenn Sie schlechte Laune haben, konnen Sie sicher sein, dass Sie Th-
rem Organismus nicht gerecht werden. Organismus hort sich an, als
ob es etwas getrennt von Thnen gibe — so ist es natiirlich nicht. Es geht
immer um alles, also um Sie selbst. Wenn Sie also schlechte Laune
haben, wird die Situation, in der Sie sich befinden, Threm kompletten
Selbst nicht gerecht. Sie haben dann also zu Recht schlechte Laune.
Das ist ein deutliches Signal.

Das Gute an der schlechten Laune: Sie konnen erkennen, dass Sie
ein Defizit haben. Sie befinden sich in einem Mangelzustand. Es fehlt
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Thnen etwas. Frither fragte der Doktor: »Was fehlt Thnen?« Wenn
Sie diese klassische Frage jetzt in solchen Situationen immer bei sich
selbst anwenden, 6ffnen Sie sich Tiiren zur guten Laune. Sie schaffen
damit nicht grundsitzlich die schlechte Laune ab. Sie lernen dadurch,
den Rhythmus Ihrer personlichen Bediirfnisse zu erkennen.

Ein guter Freund von mir bekommt zum Beispiel immer schlechte
Laune, wenn er Hunger hat. Wiirde er diesen Zusammenhang nicht
kennen, wire sein hungriger Zustand eher unangenehm fiir seine Um-
welt. Da er sich gut kennt, weifl er nun, dass er nicht so lange wie alle
anderen auf das Essen warten kann. Um sich selbst gerecht zu werden,
isst er eben eine Kleinigkeit vorweg. So einfach ist das. Und da er tiber
diese personliche Besonderheit sprechen kann — es gibt keinen Grund,
sie zu verheimlichen —, wissen es nun auch die anderen. Wenn seine
schlechte Laune kommt, geben sie ihm schon mal einen Keks. Dann
sind alle zufrieden.

Wenn Sie also fiir sich herausfinden, wann Sie einen Keks brauchen
und was Thr spezieller Keks ist, konnen Sie wunderbare Erfahrungen
mit sich und den anderen machen. Das ist verhaltnismif$ig einfach und
erfordert keinen groflen Aufwand. Das einzig Notwendige ist, sich
besser wahrzunehmen und die schlechte Laune als Signal zu verste-
hen, um darauthin gut fir sich selbst zu sorgen. Wenn Sie Thre person-
liche Logik herausfinden, werden Sie bestimmte Reaktionen bei sich
in Zukunft besser verstehen.

Manche Menschen registrieren ihre eigenen Bediirfnisse duferst
feinfihlig, andere latschen grob dariiber hinweg. So merken sie kaum
ithren Pausenbedarf, weil sie sich dem Rhythmus der Arbeit angepasst
haben. Die Arbeit muss fertig werden. Kaum ist etwas fertig, war-
tet das niachste Unfertige. Der Organismus erlebt dadurch also: Es
gibt immer nur Unfertiges, jeden Tag. Weil das unbefriedigend ist,
erzeugt der Korper Storungen. Die Botschaften, die von innen kom-
men, werden dann als Storung des Arbeitsalltags wahrgenommen.
Der Einheitsrhythmus wird héher bewertet und manche Menschen
glauben, dass sie »nicht ganz richtig« oder sogar krank sind, wenn
der Korper sich dagegen aufbiumt. Der Korper kann nicht sprechen,
deshalb macht er diese Storungen, das ist sein Ausdrucksmittel. Sie
konnen sich merken: Der Korper zeigt seine schlechte Laune durch
Storungen.

Einige Mangelzustinde konnen wir durchaus unterdriicken oder
ignorieren, weil wir daran nicht sterben. So kénnen wir unser Be-
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diirfnis nach Anerkennung einfach vergessen oder das Bediirfnis nach
Zuwendung oder das Bediirfnis nach Sicherheit. Wir gehen einfach
dartiber hinweg. Wenn wir dies verbessern méchten, ist es am wich-
tigsten, die unerfiillten Bediirfnisse zu erkennen. Nach dem inneren
Selbstverstindnis miissen sie erfiillt werden. Wir miissen etwas tun, in
eigener Sache titig werden, fiir uns selbst sorgen.

Das emotionale Minus ist ein Signal zum Handeln.

Mangel Erfolg

Detizit Ergebnisse

unerfiillte Bediirfnisse Erlebnisse
Emotionale Signale: Emotionale Signale:
Angst, Aggression, Zufriedenheit, Freude,
schlechte Laune gute Laune

Wie es nicht sein soll.
Das will ich nicht!

Die Aufgabe: So soll es sein.

Das unerfiillte Bediirfnis Das genau will ich!
erkennen.

Herausfinden, was getan werden

muss.

Das unerfiillte Bediirfnis

befriedigen.

Das emotionale Konto ins Plus

bringen.

MINUS - EIN SIGNAL ZUM
HANDELN!

Das Schlechte an der schlechten Laune: Sie wirkt auf andere und sie
ist ansteckend. Unsere angeborenen Verhaltensmuster reagieren auf
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schlechte Laune. Das innere System meint, wenn andere schlechte
Laune haben, muss es irgendwo eine Bedrohung geben. Wenn wir sie
nicht erkennen, glauben wir, der mit der schlechten Laune weiff mehr.
Wir schenken ihm deshalb mehr Aufmerksamkeit.

Manche Menschen demonstrieren Drohgebarden und schlechte Lau-
ne, weil es die einfachste Form ist, andere zu beeindrucken und Auf-
merksamkeit zu bekommen. Diese Aufmerksamkeit ist negativ, denn
der dauerhaft Schlechtgelaunte erzeugt bei anderen Angst und bringt
deren emotionales Konto ins Minus. Wie gesagt, es ist ansteckend.

Im Wesentlichen gibt es in uns zwei Komponenten: einen Fiihler und
einen Denker. Sie sind ein Team, das sich mit verschiedenen Metho-
den wechselseitig Ergebnisse liefert. Der Korper lisst sich eher dem
Fihler zuordnen, er macht die Gefiihle, die Emotionen. Unser Hirn
lisst sich eher dem Denker zuordnen, es liefert die Erkliarungen. Da
das Gehirn ebenfalls ein Teil des Korpers ist und der Korper ebenfalls
vom Gehirn gesteuert wird, sind die Unterschiede nicht zu fassen.
Beide sind gleichberechtigt und voneinander abhingig.

Gefiithle und Emotionen sind dasselbe, die Begriffe kommen aus
unterschiedlichen Kulturkreisen. Sie beschreiben die Fahigkeit, durch
Empfindungen, Wahrnehmungen und Vorstellungen positiv oder ne-
gativ berithrt zu werden. Emotionen sind also das, was wir fiihlen. Sie
sind so vielfiltig wie die Situationen, die wir erleben.

Es gibt kein Warum, jemand konsequenterweise so oder so fithlen
muss. Warum jemand daraufhin so oder so reagieren wird. Es ist eben
so, wie es ist. Fiir den, der fiihlt, ist es immer richtig. Fiir den, der ganz
anders fiihlt, ist das oft nicht zu verstehen. Wir konnen uns nicht vor-
stellen, dass jemand anderes es ganz anders erlebt.

Das ist so dhnlich, wie aus der Beschaffenheit von Tonen nicht zu er-
kliren ist, warum manche fiir uns wohl klingen und andere scheuf§lich.
Der eine mag genau das, was der Andere nicht ausstehen kann: Oper,
Schlager, Techno, Pop, Walzer, indische Musik, Jazz, Rap, Trommel-
rhythmen, Volksmusik. Schon beim Durchlesen dieser Begriffe kon-
nen Sie feststellen, dass Sie die Musik gar nicht horen miissen, schon
die Begriffe 16sen eine korperliche Reaktion aus. Lesen Sie die Musik-
begriffe ruhig noch einmal durch und Sie kénnen beobachten, wie Thr
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Innerstes jeden Begriff bewertet und mit Zustimmung oder Ablehnung
kommentiert. Auch das Erleben von Musik ist emotional.

Wir lernen ein ambivalentes Verhiltnis zu Gefiihlen. Die vielen
kleinen Gefiihle haben keine Namen, nur die grofflen Gefiihle haben
einen: Liebe, Zorn, Wut, Lust, Trauer. Grofle Gefiihle sind oft hoch
dramatisch und wir vermeiden die bewusste Bertthrung mit ihnen. Die
Mebhrheit dessen, was der Korper fiihlt, hat gar keinen Namen. Das ist
ein Problem fiir den Denker. Er kann tiber Namenloses nicht nach-
denken — es verwirrt ihn, dass es etwas geben konnte, fiir das er keine
Worte hat. Viele Menschen haben Probleme, ihre Gefiihle zu sptiren
oder zu zeigen. Gefiithle der Geborgenheit, des Gliicks und des Wohl-
befindens erfahren wir als Kinder. Ist diese Erfahrung zu schwach,
konnen grofle Gefiithle schwer ausgehalten oder ausgedriickt werden.

Manchmal hat man als Kind erfahren, dass die eigenen Angste von
den Eltern nicht ernst genommen wurden, dass sie dariiber lachten
oder nichts Beschiitzendes unternommen haben. Wer sich nicht auf
Verstindnis, Nihe und Trost verlassen konnte, kann sich zu einem
unsicheren Erwachsenen entwickeln. Probleme beginnen ebenfalls,
wenn Gefiithle kultiviert werden: Das sind Bestrebungen, sie den
Normen und Prinzipien von Eltern und Erziehern unterordnen zu
wollen. Es gibt noch immer die Vorstellung, manche Getiithle misse
man, andere diirfe man nicht haben. So lange man sich vor anderen fiir
sein Gefiihl schimen muss, kann man sich nicht im Leben geborgen
fithlen. Dann erlebt man, dass man nicht verstanden, sondern gedeutet
wird. Die Deutung ist nicht das, was man empfindet. Wo Emotion
anfingt, gibt es von anderen nichts zu erkliren.

Da in unserer Kultur der Denker bevorzugt wird, werden Gefiihle
zu einer unwichtigen Privatsache erklirt, die man nicht so ernst neh-
men soll. Wir leben in einer Zeit, in der die linke Hirnhemisphare
favorisiert wird. Wir fittern sie bis zum Gehtnichtmehr mit Wissen,
Daten, Fakten. So kommt mancher Mensch als Datentriger daher und
glaubt wirklich, so funktioniert das Leben. Er lebt nicht mehr aus sich
selbst heraus, er wird gelebt.

»Sei doch nicht so emotional!« oder: »Das ist mir jetzt zu emo-
tional!« — damit kann man uns zuriickstoflen. Als ob wir bei einer
unanstindigen Tat erwischt worden wiren. Wir interpretieren dann:
»So darf ich nicht sein, dann mag man mich nicht.« Die Konsequenz:
Man versucht so wenig Geftihlsregungen wie moglich zu zeigen — und
versteckt sie manchmal vor sich selbst.
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Emotionen lassen sich durch nichts und niemanden unterdriicken,
schon gar nicht durch den Denker. Gedanken sind keine Erlebnisse.
Sie sind die Erklirung oder Vorbereitung zu Erlebnissen. Der Korper
hort zu, wenn Gedanken da sind, und versucht sie in Handlungen
umzusetzen.

Gedanken sind Handlungsanweisungen fiir den Kérper

Wenn der Korper nun in einem Meeting sitzt und der Denker be-
schiftigt sich mit den neuesten Statistiken zur globalen Produktent-
wicklung oder mit Marketingstrategien in China oder mit Zielumsit-
zen. Was soll er da fithlen? Oder da sitzt einer vor dem Computer und
tippt irgendwelche Worter. Dann kann der Korper eigentlich nach
Hause gehen, es gibt nichts zu tun, nichts zu fiihlen, nichts zu erleben.
Der Korper hort zu und hort zu — es gibt nichts, wonach er handeln
kann. Die Bereitschaft zum Handeln wird zwar immer stirker, die
Unterforderung immer grofier, die Anspannung steigt.

Ein paar minimale Handlungen passieren im Laufe des Tages. Es
wird ein Telefon angefasst, gewiahlt, gesprochen. Der Korper kann
zwischendurch aufstehen. Er bekommt Kaffee, Zigaretten, Kekse.
Das war’s. Irgendwann merkt der Korper, dass das wohl nicht der
Sinn seines Daseins sein kann. Er verursacht dezente Storungen, die
entweder nicht wahrgenommen oder bekdmpft werden. Dafiir gibt es
Tabletten oder Ahnliches. Nun muss der Korper seine Stérungen ver-
starken, damit sie gemerkt werden. Er liefert also etwas, das wirklich
stort: Durchfall, Ohrgerdusche, Hindezittern, Schlafstorungen. Das
ldsst sich nun nicht mehr so einfach tibergehen.

Intuitiv ahnt jeder den Zusammenhang mit dem Lebenskonzept.
Eine Moglichkeit, die ebenso schnell assoziiert wie weggeschoben
wird — Grund dafiir ist die Angst vor Verinderungen. Uber einen Zu-
sammenhang mit seinem Beruf mochte man nicht so gerne nachden-
ken, die eigene Existenzgrundlage will niemand in Frage stellen. Das
soll auch niemand. Genau das Gegenteil ist der Fall.

20



Je authentischer jemand mit sich selbst ist, desto besser klappt es am Arbeitsplatz.

Ein starker emotionaler Zustand erzeugt einen klaren Verstand.

Ein geschwachter emotionaler Zustand vermindert die mentalen Fahigkeiten.

In der heutigen Wissensgesellschaft sind intellektuelle »Defizite« ein Ungliick, weil das
Wissen dem Menschen dann nur begrenzt zur Verfiigung steht.

Der grofte Wissensvernichter ist Stress.

Wer einen Beruf hat, hat meistens gelernt, unternehmerisch zu den-
ken. Wenn wir den menschlichen Organismus wie ein Unternehmen
betrachten, geht es auch hier um Einnahmen und Ausgaben. Es ist
vor allem der Korper, der den Betrieb am Laufen hilt. Ohne Kor-
per funktioniert der Geist nicht. Storungen des Korpers merkt jeder.
Schmerzen oder Ohrgerdusche lassen sich nicht wegdenken. Sie sind
sehr, sehr deutlich da. Da ist es hiufig effizienter, die Betriebsbedin-
gungen zu verbessern.

»Seien Sie doch nicht so emotional.« — »Bleiben Sie doch mal sach-
lich.« Wir glauben, wir konnten die Welt sachlich betrachten. Dann,
glauben wir, wire manches einfacher. Vielleicht konnten wir dann
Menschen wie Stithle platzieren und Probleme mit einer einzigen
Handlung erledigen. Vielleicht. Wir versuchen es zumindest.

Sachen machen keine Probleme.
Probleme haben immer etwas mit Emotionen zu tun.

Eine sachliche Welt sihe namlich so aus:

Eine Maschine ist kaputt — Maschine wird repariert — Reparatur funkti-
oniert nicht — Maschine wird entsorgt — Neue Maschine wird gekauft.
Arzt hat Patienten — Er guckt bei Patienten in den Korper — Findet
Krankheit — Kennt Rezept — Schreibt Rezept.

Patient geht in Apotheke — Gibt Rezept — Bekommt Medikament
— Nimmt Medikament — Krankheit geht weg.

Mensch braucht Geschirrspiiler — Geht in Laden — Kauft Geschirr-
spiler.
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Lehrer hat Wissen — Gibt Wissen — Kinder nehmen Wissen.

Kind geht in die Schule — Holt sich Wissen — Lernt — Nimmt Wissen
mit — Behilt Wissen.

Eltern haben Wohnung — Wohnung hat Riume — Riume haben Teile
— Teile haben ihren Platz — Kinder stellen die Teile an den Platz.
Auto fihrt — Auto zeigt, es braucht Benzin — Tankstelle hat Benzin
— Auto bekommt Benzin — Auto fihrt.

Information muss zu Mitarbeitern — Mitarbeiter werden geholt — Es
gibt Meetings — Information wird verteilt — Information wird be-
nutzt.

Diese Sachwelt gibt es nicht. Es gibt eine emotionale Welt und die
sieht anders aus:

Endlose Meetings. Wer hat etwas zu sagen? Wer ist das Alpha-
tier? Wie verschaffe ich mir Gehor? Wie bekomme ich meine Ideen
durchgesetzt? Wie bewiltige ich die Prasentation? Wie komme ich da
durch, ohne angegriffen zu werden? Ich darf nicht versagen. Was ma-
che ich, wenn die meine Ziele anzweifeln? Wie kann ich beim Chef ei-
nen guten Eindruck machen? Ich darf die anderen nicht enttiuschen.
Ich muss die anderen hinter mir haben. Viele Meetings sind tatsichlich
ein staindiger Kampf mit Sibelzahntigern, jeder bringt seinen eigenen
mit. Statt fir ein gemeinsames Ziel, kimpft jeder mit seinem eigenen
Minus. Das macht Meetings so anstrengend.

Eltern und Kinder. Der stindige Kampf: das unaufgeriumte Kin-
derzimmer. Die Schuhe gehoren nicht unter das Bett. Die Bananen-
schale gehort nicht auf die Fensterbank. Die Schulsachen gehoren auf
den Schreibtisch.

Das Auto fihrt und fihrt. Hoffentlich habe ich unterwegs keine
Panne. Hoffentlich reicht der Sprit. Aber auf der Autobahn ist er viel
teurer als an der Landstrafle. So wird man abgezockt. Das Beste, man
nimmt die Bahn. Die wird auch immer unbezahlbarer.

Ich brauche einen Geschirrspiiler. Brauche ich den wirklich? Was
kostet der? Bringt der denn das, was ich will? Die sind alle viel zu grof§
fiir meinen Bedarf. Und so laut. Wie soll ich dann in der Kiiche sitzen,
wihrend der Geschirrsptiler drohnt?

Die Welt ist emotional. Das weif§ jeder. Deshalb ist das Leben so
lebendig. Und wie gehen wir damit um? Gefiihle und Emotionen
werden zur Tabuzone erklirt. Sie taugen gerade noch als technischer
Begriff: Wissenschaftler haben herausgefunden, dass wir die Auflen-
temperatur fithlen (wer hitte das gedacht). Wir fiihlen sie subjektiv,
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um Storungen auszugleichen, die der Kérper durch die Auflentempe-
ratur erfihrt. So wird der Mensch zum Instrument, das eine »geftihlte
Temperatur« registriert. Gleichzeitig wird uns dazu die richtige oder
tatsichliche Temperatur genannt. Dabei ist die gefiihlte Temperatur
viel richtiger. Stellen Sie sich vor, der Kérper wiirde sich nach der
gemessenen Temperatur regulieren, dann wiirden wir erfrieren oder
austrocknen.

Der Arbeitswelt wire es am angenehmsten, wenn Emotionen kal-
kulierbar einsetzbar wiren. Pragmatisch wie sie ist, wiirde sie am liebs-
ten alles Storende aussparen oder es in etwas Niitzliches umwandeln.
Manch einer wiinscht sich Emotionen als ein Extra, das er beliebig
nehmen oder weglassen kann.

Niemand wiirde Computer bestellen ohne Software, Maschinen
ohne Motor, Uhren ohne ein Laufwerk. Was wiren Menschen ohne
Emotionen? So etwas wie Roboter?

Was ist zu tun? Die Antwort ist ganz unspektakuldr: Wenn wir das
Minus fittern, erfillt es keinen Sinn. Das Minus wird nur grofer, und
es wird uns schlechter dabei gehen. Je weniger wir uns mit dem Minus
beschiftigen, desto mehr Energie haben wir fiir das Plus.

Ein alter Massai-Krieger saB mit seinen Enkeln am Lagerfeuer. Der Alte sagte nach einer Wei-
le des Schweigens: »WeiBt Du, im Leben ist es oft so, als ob zwei Ldwen im Herzen miteinan-
der kampfen. Einer der beiden ist rachsiichtig, aggressiv und grausam. Der andere hingegen
ist liebevoll, sanft und mitfiihlend.« - »Welcher der beiden gewinnt den Kampf?«, fragte ein
Kind. »Der Lowe, den man fiittert«, antwortete der Alte.

(Verfasser unbekannt)

Was die meisten sich nicht vorstellen konnen, ist, dass der Kérper uns
beim Denken zuhort und darauf reagiert. Wenn wir etwas tun wollen,
dann klappt es nur, weil wir es vorher denken. Wenn ich also denke,
dass ich gleich die Mobel im Raum umstellen will, weil ich mehre-
re Giste erwarte, brauche ich dafiir eine ganz bestimmte Kraft. Mein
Korper weif} genau, wie viel. Er stellt sie mir in Form von Energie zur
Verfliigung. Jederzeit. Der Korper scheint darauf zu warten, dass er
Gedanken in Handlungen umsetzen kann, und schafft entsprechend
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realistische Voraussetzungen dafiir. Es wird genau so viel Energie zur
Verfligung gestellt, wie ich fiir die Umsetzung einer geplanten Hand-
lung bendtige. Wenn ich plane, einen Brief zu schreiben, bekomme
ich weniger Energie — eben nur die fiir den Brief. Ist die Handlung
ausgefiihrt und die Energie verbraucht, ist alles okay.

Stellen Sie sich vor, Sie wollen einen Kaffee trinken. Vor Thnen ste-
hen die Kanne mit Kaffee und die Tasse. Ihr Korper weifl genau, wie
Sie die Kanne anfassen miissen, wie Sie sie hochheben, wie Sie ein-
schenken. Das machen Sie scheinbar ohne nachzudenken. Die ersten
Male in Threm Leben, als Sie Kaffee eingeschenkt haben ... Wie war
das? Wie haben Sie gelernt, Kaffee einzuschenken? Wahrscheinlich
erinnern Sie sich nicht mehr. Wenn Sie Kinder beobachten, kénnen
Sie sehen, wie anstrengend und konzentriert die ersten Versuche ab-
laufen. Irgendwann weif§ der Korper, wie es geht, und die Handlungs-
abliufe werden an das Unterbewusstsein delegiert. So brauchen Sie
nicht jedes Mal aufs Neue tiber die einzelnen Bewegungen bewusst
nachzudenken. Es geht wie von selbst. Und noch etwas kann das Un-
terbewusstsein perfekt: Bei jedem Einschenken wird die Kanne leich-
ter. Auch die Tasse wird mit jedem Schluck leichter. Der Korper — das
Unterbewusstsein — weify, wie schwer die Tasse ist und wie schwer die
Kanne ist, trotz der stindigen Verinderungen. Gleichzeitig mit dem
Tun werden kleinste Verinderungen beobachtet und berticksichtigt.

Der Korper hort also nicht nur zu, wenn wir denken, er beobachtet
unsere Handlungen auch.

Ich. Der Korper, das lebt von ganz alleine, wenn es einmal angefangen hat. Aber den Gedan-
ken, den fiihre ich fort, den wickle ich ab. Ich existiere. Ich denke, dass ich existiere. ...

Mein Denken, das bin ich: deshalb kann ich nicht aufhdren. Ich existiere, weil ich denke ...
und ich kann mich nicht daran hindern zu denken. Sogar in diesem Moment - es ist grass-
lich, wenn ich existiere, so, weil es mich graut zu existieren. Ich bin es, ich bin es, der mich
aus dem Nichts zieht, nach dem ich trachte: der Hass, der Abscheu zu existieren, das sind
wiederum nur Arten, mich existieren zu machen, in die Existenz einzutauchen. Die Gedanken
entstehen hinter mir, wie ein Schwindelgefiihl, ich fiihle sie hinter meinem Kopf entstehen
... wenn ich nachgebe, kommen sie gleich hier nach vorne, zwischen meine Augen - und ich
gebe immer nach, das Denken schwillt an, schwillt an und da ist es, riesengroB, das mich
vollsténdig ausfiillt und meine Existenz erneuert.

(Jean-Paul Sartre)
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Wenn ich denke: »Oh, ich muss dringend die M6bel umrdumen und
dann muss ich noch die Post erledigen und fiir meine Giste kochen
und Getrinke besorgen und Tante Elise anrufen und bei den Nach-
barn die Blumen gieflen ... und dann sind da noch all die anderen
unerledigten Arbeiten ...« Dann hort der Korper ebenfalls zu. Und
er hort genau, auf welche Handlungen er sich vorbereiten muss. Er
weifl: Da muss ganz viel gemacht werden und daftir muss eine ganz
grofle Menge Energie freigesetzt werden. Und das tut er dann. Viel-
leicht denke ich zusitzlich noch: »Wenn ich das nicht schaffe ... nun
habe ich so viel Zeit vergeudet ... ich muss das schaffen ... sonst ...«
Auch dann hért der Kérper immer noch zu und setzt wiederum eine
Ladung Energie frei. Denn er hort, dass da etwas Dringendes ist. In
Wirklichkeit denke ich nur — und handle nicht.

Nun wird die Energie fiir all die ausgedachten, aber nicht verwirk-
lichten Handlungen nicht abgebaut, sie steht auf Abruf bereit. Das ist,
als ob die Pferde gesattelt sind — es geht aber nicht los. Und genauso
wie die Pferde in diesem Fall mit den Hufen scharren, spliren wir die
Unruhe im Korper. Die Unruhe erinnert uns dann immer wieder an
die unerledigte Arbeit und es wird immer wieder Energie freigesetzt.
Die unerledigte Arbeit ist es, die die Anstrengung verursacht. Das
nennt man Stress. Wenn wir beachten, dass wir den Korper mit un-
klaren Gedanken verwirren, kommen wir wieder zu klareren Gedan-
ken. Wenn wir z. B. zehn Akten zu bearbeiten haben und innerlich
aufschreien: »Zehn Akten!!!« (obwohl wir realistisch jetzt nur eine
bearbeiten konnen), gibt der Korper die Energie fiir zehn Akten. Die
Arbeit wird dann nicht etwa zehnmal so schnell fertig, sondern die
tberflussige Energie (fiir neun Akten) stort die Bearbeitung dieser ei-
nen Akte. Korpergerecht denken heiflt: Wir bearbeiten zehnmal hin-
tereinander eine einzige Akte. Erst die eine, dann die andere, dann die
nachste. Das versteht der Korper. Wir erledigen die Arbeit dann kon-

zentriert und stressfrei und wir kommen zu besseren Ergebnissen.
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WIR LEBEN in unserer eigenen, von uns geschaffenen Innenwelt.
Diese Innenwelt wird einerseits stindig mit neuen Informationen
gefiittert, andererseits hat sie eine fertige Struktur, an die alles Neue
angepasst wird. So kommunizieren wir stindig mit uns selbst. Diese
Selbstkommunikation kann uns stirken oder schwichen. Wir wissen,
dass wir denken. Irrtiimlich nehmen wir an, wir wiissten immer, was
wir denken. Das ist hiufig nur begrenzt der Fall. Unsere Gedanken
haben ein Eigenleben und springen oft ungefragt in unserem Hirn
herum.

Im Prinzip ist unser Denkapparat unser wichtigster Uberlebens-
faktor. Hort sich dramatisch an und ist es auch. Mit Uberleben ist in
der Biologie nicht das kurzfristige, jetzige Leben gemeint, sondern das
Uberleben, das iiber Generationen von Generationen — also immer
— funktionieren muss. Es geht also immer auch um das Uberleben der
ganzen Art.

Es ist kein Zufall, dass wir auf der Welt sind. Wir sind Uberleben-
de von Generationen und Generationen vor uns. Offensichtlich war
da etwas wirksam, das dies ermoglicht hat. Sie miissen sich vermehrt
haben und ihre Kinder miissen wieder Kinder bekommen haben. Da-
zu gehort: sich und den Nachwuchs erndhren und Gefahren meistern
konnen. Jeden Moment wahrnehmen, erkennen, bewerten. Und dann
entscheiden: Muss ich reagieren oder nicht? Wenn sich etwas in der
Auflenwelt verandert hat, ist dies eine Bedrohung oder nicht? Falls es
eine Bedrohung ist: Bin ich ihr gewachsen oder nicht? Bin ich ihr nicht
gewachsen, muss ich dann abhauen oder um mein Leben kimpfen?

Die Auflenwelt wird also wahrgenommen und die Innenwelt be-
wertet sie. Das Innerste rechnet aus Uberlebensgesichtspunkten im-
mer mit dem Schlimmsten. Und das erzihlt es uns dann. Das sind die
Gedanken. Wir haben stindig eine innere Kommunikation mit uns
selbst. Wir horen uns zu und handeln danach. Je nach Lebenserfah-
rung und Temperament und gelernten Verhaltensregeln erfahren wir
von uns selbst — durch unsere inneren Monologe —, wie wir die Welt
einzuschitzen haben. Entsprechend erleben wir die Welt. Unser emo-
tionales Konto rutscht entweder ins Plus oder ins Minus.
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In den folgenden Kapiteln habe ich einige typische Beispiele gesam-
melt, wie wir unser emotionales Konto durch uns selbst ins Minus
bringen konnen. Nach jedem Minuskapitel finden Sie ein Kapitel mit
Anregungen, wie Sie das Konto ins Plus fiihren konnen. Verstehen Sie
es als Anregung, es gibt Unmengen von anderen Lsungen.

Wir alle sind Meister der Selbstbeeinflussung, besonders im Nega-
tiven. Das hindert uns, zu erreichen, was wir erreichen wollen. Wir
selbst bringen unser emotionales Konto ins Minus.

Durch negatives Denken iiber uns selbst:
Das kann ich nicht.

Das schaffe ich nicht.

Was ist, wenn ich ...

Was denken dann die anderen von mir?
Die anderen konnen es sowieso besser.

Durch Selbstkritik:

Ich bin viel zu unbegabt.

Ich bin dafiir viel zu dimlich (ungeschickt, schwach, hisslich).
Ich lerne das nie.

Das ist schon damals nicht gut gelaufen.

Wenn ich schon mal was plane ...

Mit mir will sowieso keiner etwas zu tun haben.

Durch innere Schranken, Verbote, Regeln:

Fiir mich nicht ...

In unserer Familie hat das noch keiner versucht ...

Wenn ich jemanden einlade, wird bei mir keiner kommen.

Durch schlechte Evfabrungen aus der Vergangenbeit, die wir als Wahr-
heit in die Zukunft iibertragen:

Ich weiff genau, das geht nicht.

Das habe ich schon einmal erlebt.
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Durch Angst vor Versagen:
Wenn das nicht klappt, dann ....
Bei dem Vortrag versagt mir bestimmt die Stimme.

Durch Angst vor Erfolg:

Wenn das klappt, dann muss ich das immer wieder bringen.

Dann werden die anderen neidisch sein.

Dann denken die, ich habe nur Gliick gehabt.

Durch falsche Glanbenssdtze :
Lieber arm, aber gliicklich.

Man kann nicht alles haben.
Wer hoch steigt, kann tief fallen.

Durch falsche Vorstellungen:

Wenn ich Giste einlade und die sehen meine Kiiche ... nein, das geht gar
nicht, und der Herd ist viel zu alt ... eigentlich miisste ich erst meine Kii-
che renovieren, bevor ich jemanden einlade. (Zu kompliziert gedacht.)

Wenn ich den Auftrag kriegen sollte und die wollen den Preis extrem
driicken oder die wollen einen Liefertermin, den ich gar nicht schaffen

kann ... (Der zweite Schritt wird vor dem ersten gedacht.)

Wenn die Giste dann da sind und denen schmeckt das Essen gar nicht
oder das Essen reicht nicht ... (Zu umstindlich, zu problemorientiert

gedacht.)

Achte auf deine Gedanken, denn sie werden Worte.

Achte auf deine Worte, denn sie werden Handlungen.

Achte auf deine Handlungen, denn sie werden Gewohnheiten.
Achte auf deine Gewohnheiten, denn sie werden dein Charakter.
Achte auf deinen Charakter, denn er wird dein Schicksal.
(Talmud)

Esistin Ordnung, wenn die Gedanken wie Vdgel iiber unser Haupt fliegen, doch brauchen wir

nicht zuzulassen, dass sie Nester in unseren Haaren bauen.
(Dschuang Dsi)
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Folgende Techniken konnen Thnen helfen, negative Gedanken zu-
nachst zu entlarven und dann zu verandern.

Was ist das Ergebnis, wenn ich so denke - wenn ich es zu Ende denke?
Welche Handlungen ergeben sich konsequenterweise daraus?
Ist es das, was ich wirklich will?

Was wiirden Sie einem guten Freund in dieser Situation sagen?
Welche hilfreichen und unterstiitzenden Worte wiirden Sie ihm sagen?
Schreiben Sie diese Worte auf! Welchen Rat wiirden Sie ihm geben?
Und nun geben Sie sich selbst diesen Rat!

Machen Sie eine Negativ-Liste und schreiben Sie zu jedem negativen Einfall drei (!) positive
Eigenschaften auf.

Wann immer Sie sich bei einer Kritik ertappen, setzen Sie drei positive Dinge dagegen.
Lernen Sie, sich zu loben, stolz zu sein! Stolz ist etwas Gesundes.

»Kein Mensch ist vollkommen!«

Also: Wer vollkommen ist, ist kein Mensch!

Sagen Sie sich dfter: »lch mag mich so, wie ich binl«

Betrachten Sie gelassen Ihre Schwachen und sagen Sie sich: »Ich mag mich auch, wenn ich ...«

Wiirden Sie sich wohlfihlen mit einem Menschen, der Tag fiir Tag auf lhren Fehlern und
Schwachen herumhackt? Was wiirden Sie tun? lhm aus dem Weg gehen? Sich wehren? [hn
zum Schweigen bringen?

Warum verbringen Sie dann freiwillig Tag fiir Tag mit [hrem inneren Kritiker, der Sie run-
termacht und abwertet? Der nicht miide wird, Ihnen zu erzéhlen, wie unfahig, dumm oder
schuldig Sie sind?

Kennen Sie diesen Kritiker? (Vielleicht ist es Ihre Mutter? Oder Ihr Vater?)

Brauchen Sie diesen Kritiker?

Ist es diberhaupt ein Mensch oder ein Hirngespinst?

Warum klammern Sie sich an ihn?

Warum trennen Sie sich nicht?

Suchen Sie sich einen inneren Begleiter, der liebevoll und achtsam mit [hnen umgeht!
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Helfen Sie sich mit folgender Uberlegung: »Ich habe diesen Gedanken, aber ich bin nicht die-

ser Gedanke. Ich bin in Wahrheit der Betrachter dieses Gedankens. Ich lasse diesen Gedanken

jetzt frei und betrachte einen Gedanken, der mir besser bekommt.«

Formulieren Sie »Gegengedanken «.

Formulieren Sie unterstiitzende, aufbauende, achtsame und starkende Gedanken. Wieder-

holen Sie diese haufiger und sagen Sie sich: »Mit diesem Gedanken will ich kiinftig leben:
l«

Notieren Sie regelmaBig positive Erfahrungen, die Sie gemacht haben - und nur diese.
Schreiben Sie auch die kleinen Momente auf! Das macht wacher fiir die guten Seiten des
Lebens und trainiert Ihre Gliicksfahigkeit.

Gliicksfahigkeit fordert die Gesundheit der Seele. Es sind oft kurze Augenblicke im Alltag,
die uns Freude bereiten. Es lohnt sich, diese kostbaren Momente festzuhalten. Eine kleine
Notiz geniigt. So werden positive Ereignisse aneinandergereiht wie Perlen auf einer Kette. Bei
jedem neuen Ereignis bleibt ein vergangenes in Erinnerung. Mit dieser Sammlung von guten
Erfahrungen kinnen Sie Ihre Seele erndhren.

Ich spreche gern von Zielformulierungen, andere sagen Suggestionen oder Affirmationen. Das
ist ein neutraler Begriff, er driickt aus, worum es geht: um das Erreichen eines Zieles. Ziel-
formulierungen sind untrennbar mit der Bejahung des eigenen Lebens und dem Erreichen von
Wiinschen, Bediirfnissen und Sehnsiichten verbunden.

Wir sind hoch begabt in der negativen Selbstbeeinflussung. Auch negative Vorstellungen sind
Suggestionen. Sie werden 500- bis 1000-mal am Tag gedacht und sickern dadurch in tiefere
Schichten unseres Unterbewusstseins und beeinflussen uns nachhaltig.

Durch positive Formulierungen konnen wir positive Emotionen aktivieren. Wir konnen »men-
tale Platze« besetzen und dadurch verhindern, dass negative Gedanken sich Raum nehmen.

Positive Aussagen und Vorstellungen fliegen uns nicht einfach zu.
Wir miissen sie bewusst entwickeln.

Die Regeln: Damit Zielformulierungen selbsterfiillend wirksam wer-

den konnen, gibt es einige Regeln. Folgende Anregungen sind sinn-
voll:
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Unklare Gedanken fithren zu
keinem Ergebnis:

Statt

Ich sollte denn Fiihrerschein
machen.

Ich werde das nicht vergessen.
Wenn das nicht klappt, dann ...
Man miisste mal Giste einladen.

Statt

Ich miisste eigentlich aufraumen.

Ich weifS nicht, wie ich mich
entscheiden soll.

Ich glaube, ich lasse mir zu viel
gefallen.

Ich maochre zufriedener sein.
Keiner gibt mir Anerkennung.

Statt

Die Angst geht weg.

Ich will mich nicht mehr gdrgern.
Hoffentlich versagt mir nicht die
Stimme.

Statt

Ich muss mehr tun.
Ich sollte mich noch mehr an-
strengen.

Ich brauche Disziplin.
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Was genau soll geschehen?
Entwickeln Sie dazu vollstindige
Satze, die ...

... Sie in der Gegenwartsform
(Prasens) formulieren:

Ich mache jetzt den Fithrer-
schein.

Ich denke daran.

Ich weif3, dass ich es kann.

Ich lade Giste ein, die gerne zu
mir kommen.

... eine konkrete Handlung,
eine Erleben oder ein Gefiihl
ausdriicken:

Ich beginne jetzt mit dem
Aufriumen.

Ich sage jetzt NEIN, wenn ich
NEIN fuhle.

Ich wehre mich.

Ich entdecke Lust und Freude.
Ich erfahre die Anerkennung, die
ich brauche.

... Stressworter vermeiden und
Worter benutzen, die eine posi-
tive Aussage haben
Meine Sicherheit wird immer
grofler.

Ich bin auf dem richtigen Weg.
Ich rede mit ruhiger, fester
Stimme.

... auch die Passivitit, das Ge-
schehenlassen ermoglichen:
Ich lasse den Erfolg geschehen.
Meine Gelassenheit wird immer
grofler.
Es entwickelt sich alles zum Guten.



Statt Behauptungen aufzustellen:

Ich bin gesund (wenn ich es gar
nicht bin).

Ich bin stark (wenn ich mich
schwach fiihle).

Ich bin reich (wenn ich Schulden
habe).

Statt
Ich muss noch besser werden.

Was sollen die anderen denken?

Statt der Negativsitze:

Das kann ich nicht.

Ich lerne das nze.

Mit mir will sowieso keiner
etwas zu tun haben.

Man kann nicht alles haben.

In unserer Familie hat das noch
keiner versucht.

Statt sich abzuwerten:

Ich bin dafiir viel zu dimlich
(ungeschickt, unbegabt, hiss-
lich).

Dann denken die, ich habe nur
Glick gehabt.

Ich werde sowieso wieder ver-
lassen.

... Dynamik und Entwicklung
ausdricken:
Es wird tiglich besser und bes-
ser.
Ich werde immer souveraner und
starker.
Ich sorge fiir meinen Erfolg und
ein gutes Einkommen.
... die eigenen Zwinge ausgren-
zen:
Das, was ich bin, und das, was
ich kann, reicht aus.
Was andere denken, ist vollkom-
men gleichgiiltig. Ich muss mich
niemals rechtfertigen ...
... klar und konkret formulieren,
was Sie wirklich wollen:
Ich will es lernen, ich kann alles
erreichen.
Ich suche mir Menschen, die mir
gefallen.
Ich habe das Beste verdient — ich
kann alles haben.
Ich bin die Erste, die es versucht,
und ich werde erfolgreich sein.
... Selbstachtung und Stolz
aktivieren:
Ich bin attraktiv, erfolgreich und
begehrenswert.

Die anderen freuen sich iiber

meinen Erfolg.
Ich finde den/die Partner/Part-
nerin, der/die bei mir bleibt.
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Wenn Sie Thre Zielformulierung gefunden haben, sollten Sie sie auf-
schreiben. Alles, was wirkt, ist richtig. Sie kdnnen zu Threm Thema,
das Sie zum Erfolg bringen wollen, bis zu sieben Sitze schriftlich
formulieren. Durch die Schriftform sind sie in der Welt und kénnen
nicht verloren gehen.

Wenn Sie lhre Zielformulierungen haufiger wiederholen, konnen sie in [hr Unterbewusst-
sein sickern und sich »wie von selbst« verwirklichen.

Jedem Problem liegt eine bestimmte Denkstruktur zugrunde. Immer,
wenn wir ein Problem haben, ist unser emotionales Konto im Minus
und erzeugt negative Gedanken. Negativ heif}t, dass wir uns mit dem
beschiftigen, was wir NICHT wollen. Je intensiver wir uns nun mit
dem Problem beschiftigen, umso mehr negative Gedanken werden
erzeugt. Die negativen Gedanken fiittern das Problem immer mehr
und bestitigen es auf seltsame Weise. Am Ende wissen wir mehr tiber
das Problem als vorher — das Problem ist grofier geworden. Negative
Gedanken werden mehrere hundert Mal am Tag gedacht — je nach-
dem, wie das Problem unser Leben beeinflusst. Sie tauchen dann im-
mer wieder wie von selbst auf.

Was machen wir, wenn uns die bevorstehende Priifung immer wie-
der in den Kopf kommt? Wenn wir voller Angst an den nichsten Vor-
trag denken? Wenn wir Flugangst haben und der Termin riickt immer
niher? Wenn wir ein Kundengesprich mit einem ganz schwierigen
Menschen vor uns haben? Es ist kaum moglich, die negativen Gedan-
ken NICHT zu denken.

Wir kennen das aus der Kindheit. Schon damals konnten wir uns
amiisieren, dass wir folgendes Denkexperiment nicht umsetzen konn-
ten: »Wenn du drei Minuten NICHT an einen lila Elefanten denkst,
werden dir alle Wiinsche erfiillt.« Nun, das Ergebnis kennt jeder. Die
lila Elefanten werden immer mehr und immer grofler. Also kann ich
bei Flugangst, Priifungsangst, Arbeitsstress, Lampenfieber ebenfalls
versuchen, NICHT daran zu denken — und was passiert? Die Angst
wird immer grofier.

Ein typisches Beispiel: Prifungen. Obwohl erwiesen ist, dass die
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meisten ihre Prifungen bestehen, erzihlt sich (fast) jeder, wenn er vor
einer Prifung steht, dass er durchfallen konnte — egal wie gut er ist.
Jeder denkt, er hitte viel zu wenig gelernt oder das Gelernte steht viel-
leicht gar nicht zur Verfiigung. Vielleicht ist es lingst aus dem Kopf
verschwunden, vergessen? Vielleicht haben wir plétzlich ein Brett
vorm Kopf? Das macht Angst.

Wenn man das weif}, dndert es absolut nichts an der Angst. Man
kann sich zehnmal sagen: »Du brauchst keine Angst zu haben, es
funktioniert nicht. Erkenntnis dndert die Gefiihle nicht. Unser Unter-
bewusstsein reagiert schneller als der denkende Verstand auf Bedro-
hungen. Der Priifling hat sich nimlich in inneren Monologen lingst
ausgemalt, was alles passieren wird, wenn er die Priifung NICHT be-
steht. Sinngemaf}: »Dann war alles umsonst.« — »Dann kann ich noch
mal von vorne anfangen.« — »Dann bekomme ich niemals einen Job.«
— »Dann sind alle enttiuscht von mir.« Das Unterbewusstsein kann
nicht unterscheiden zwischen Wirklichkeit und ausgedachten Mag-
lichkeiten. Es nimmt die inneren Dialoge als Wahrheit — und reagiert
darauf. In diesem Fall erscheint dem Unterbewusstsein die Priifung
als massive Bedrohung. Die logische Antwort, konnte unser Unter-
bewusstsein sprechen, hieffe: »Komm, lass das sein mit der Prifung.
Das ist viel zu bedrohlich. Lass uns abhauen!« Und der Verstand ant-
wortet: »Nein, da miissen wir durch!« Und lernt noch mehr. Dieses
innere Dilemma nihrt die Angst noch mehr. Da kann man nur froh
sein, dass es irgendwann einen festen Priifungstermin gibt. Dann hat
das endlich ein Ende.

Weitere Beispiele: Vor einem Vortrag: »Was ist, wenn jemand mich
zum Thema XYZ fragt? Das ist ein sehr heikles Thema und ich weif}
nicht genug dartiber. Und dann reden alle nur von diesem Thema und
mein Vortrag bekommt eine ganz andere Richtung.«

Prisentation: »Ich mache nun seit langer Zeit gute Prisentationen.
Meistens sind es zwanzig Leute. Nun werden es sechzig Leute sein
und es kommen die drei wichtigsten Chefs mit. Das macht mir Angst.
Ich denke immer nur daran und kann gar nicht mehr schlafen.«

Die Fixierung auf das Problem fiihrt dazu, dass das Problem grdBer wird. Je langer wir uns
mit einem Problem beschaftigen, umso mehr lernen wir es kennen. Wir analysieren es und
erkunden es - und es dsst uns nicht los. Es schwacht uns und bringt unser emotionales
Konto ins Minus.
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Wer glaubt, da kann man nichts machen, der irrt. Jeder, der ein Prob-
lem hat, hat eine Losung in sich — sonst hitte er das Problem gar nicht.
Nur weil wir die Losung — noch nicht — kennen, erzahlt uns unser
Verstand, es gibe sie nicht. Und da irrt er.

Inmitten der Schwierigkeit liegt die Moglichkeit.
(Albert Einstein)

Der erste Schritt zur Losung ist die Erkenntnis, dass wir das Prob-
lem gar nicht haben wollen. Also ist es auf Dauer nicht hilfreich, sich
intensiv mit dem Problem zu beschiftigen. Die emotionale Qualitit
rutscht dann immer weiter ab in Richtung Angst, Hilflosigkeit, Resig-
nation, Opferrolle.

Wenn Sie ein Problem haben und sich davon befreien wollen, sind die
ersten Fragen:

Was genau will ich denn wirklich? Worum geht es? Wie kann ich es
erreichen? Was kann ich als erstes tun?

Wechseln sie die Blickrichtung. Die Losung geht in Richtung Zukunft:
Beschreiben Sie das Ergebnis, das Sie erreichen wollen. Formulieren
Sie daraus Ziele, realistische Ziele. Formulieren Sie erste Schritte, um
dieses Ziel oder Ergebnis zu erreichen. Verfolgen Sie es weiter nach
dem Prinzip der kleinen Schritte. Viele kleine Schritte ergeben dann
bald einen groflen Schritt. Durch den ersten kleinen Schritt kommen
Sie zum Handeln. Berticksichtigen Sie, dass es immer mehrere Hand-
lungsalternativen gibt, dass Sie also mit jeder Handlung freier werden
in Thren Entscheidungen und herauskommen aus der Fixierung, aus
der Erstarrung.

Manchmal findet man gute Losungen, wenn man sich vorstellt,
wie ein anderer dieses Problem losen wiirde. Wenden Sie die »Guter-
Freund-Methode« an und stellen Sie sich vor, ein guter Freund von
Thnen hitte das Problem und Sie seien sein Berater. Dadurch bekom-
men sie Distanz zum Problem und es wird beherrschbar, 1osbar.

Uberlegen Sie — machen Sie einen Zeitsprung —, was wire, wenn das
Problem bereits gelost worden wire. Was wire dann anders? Wie geht
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es Thnen dann? Woran merken Sie die Verinderung? Bleiben Sie eine
Weile in diesem Zustand und fiihlen Sie, wie gut es Thnen dabei geht.
Wenn Sie mehrere Alternativen herausgefunden haben, kommt
manchmal das Dilemma: Was soll ich denn nun machen? Beginnen
Sie mit dem, was am schnellsten und am leichtesten umzusetzen ist.

UBUNG: PROBLEM UND LOSUNG

Ich mochte Thnen mit einer kleinen Ubung den Unterschied zwischen
einem Problem und der Losung zeigen. Wihlen Sie dafiir zwei Gegen-
stinde, die Sie gerade sehen. Einen Kugelschreiber und eine Zeitung
oder eine Vase und einen Apfel, eine Flasche und ein Buch — zwei
x-beliebige Gegenstinde. Nun bekommen beide Gegenstinde einen
Namen, der eine heiflt »Problem« und der andere heifit »Lésungx«.

Jetzt beginnt die Ubung: Nehmen Sie das »Problem« in die Hand und stellen Sie sich vor, Sie
beschéftigen sich mit dem Problem. Problem jetzt sehr intensiv. Sie schauen sich alle Details
an. Wie groB ist es? Aus welchem Material ist es? Welche Details konnen Sie erkennen? Was
konnen Sie noch entdecken? Was ist das Spezielle? Je langer Sie sich damit beschaftigen,
umso genauer kennen Sie das Problem. Es kommt zu einer ProblemvergrdBerung, manchmal
2u einer »Problemverliebtheit«. Man kennt es so gut, es ist so vertraut. Man ist so dicht
dran und kann an gar nichts anderes denken. Das Problem hat die Fiihrung ibernommen und
steuert uns.

Nun kommt der zweite Teil der Ubung: Sie legen das Problem beiseite. Damit gibt es das
Problem immer noch, aber es ist jetzt nicht das Wichtigste. Jetzt greifen Sie zur »Ldsung«:
Betrachten Sie die Losung. Wie beim Problem erkennen Sie immer mehr Details der Losung.
Die waren Ihnen vorher genauso unbekannt wie das Problem. Jetzt erschlieBt sich die Losung
immer deutlicher und immer klarer, weil Sie sich damit beschaftigen. Wie groB ist sie? Ist
sie einfach oder kompliziert? Reicht sie aus oder gibt es noch Alternativen? Schaffen Sie es
alleine oder bekommen Sie Unterstiitzung?

Wenn Sie jetzt tatsichlich ein Problem haben, werden Sie dessen Lo-
sung noch nicht kennen. Auch wenn Sie die Losung nicht sofort fin-
den, beschaftigt sich Thr Innerstes weiter damit, bis Sie ein zufrieden
stellendes Ergebnis gefunden haben. Es ist, als ob innere Suchprozesse
angestoflen werden und die Verhaftung mit dem Problem aufgehoben
wird.

Auch wenn ich die Ldsung noch nicht kenne, es gibt eine und ich werde sie finden.
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Was soll ich machen, wenn ich
durchfalle? Ich bin dann viel zu

alt, wenn ich wiederholen muss.

Dann finde ich nie einen Job.

Auflerdem habe ich nur noch
drei Monate zum Uben.

Ich muss vier Biicher durchar-
beiten, die Themen liegen mir
uberhaupt nicht. Auflerdem ist
das viel zu viel Stoff.

Was ist, wenn jemand mich
zum Thema XYZ fragt?

Das ist ein sehr heikles Thema
und ich weif nicht genug
dariber.
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Was genau will ich denn wirk-
lich?

Die Prifung bestehen.

Worum gebt es?

Ums Lernen und Uben.

Wie kann ich es erreichen?
Indem ich anfange zu lernen.
Was kann ich als Evrstes tun?
Mir die vier Biicher anschauen.
Was kann ich als Nichstes tun?
Mir die Stoffmenge bewusst
machen. Die vier Biicher haben
z. B. 1.800 Seiten. Das sind,
wenn man drei Monate Zeit hat,
durchschnittlich zwanzig Seiten
pro Tag. Das ist zu schaffen.
Was noch?

Wenn ich die Themen noch gar
nicht kenne, kann ich gar nicht
wissen, ob sie mir liegen.

Was genau will ich denn wirk-
lich?

Ich will den Vortrag halten und
mich darauf gut vorbereiten.
Worum gebt es?

Dass ich mich nicht in Diskus-
sionen verwickeln lasse.



Und dann reden alle nur von
diesem Thema und mein
Vortrag bekommt eine ganz
andere Richtung.

Ich mache nun seit langer Zeit
gute Prisentationen.

Meistens sind es zwanzig Leute.

Nun werden es sechzig Leute
sein und es kommen die drei
wichtigsten Chefs mit.

Das macht mir Angst.

Ich denke immer nur daran und
kann gar nicht mehr schlafen.

Wie kann ich das erreichen?
Ich bin darauf gefasst und sa-
ge ganz ruhig: »Dariiber weif3
ich genug, das ist nicht mein
Thema.«

Was kann ich sonst noch tun?
Mich frei machen: Ich muss
nicht alles wissen.

Was gibt es noch?

Mehr Vortrige halten. Uben.

Was genan will ich denn wirk-
lich?

So gut wie immer prisentieren.
Worum gebt es eigentlich?

Es sind mehr Zuhorer als sonst.
Dadurch wird die Prisenta-
tion nicht »mehr«, man kann
die Prisentation nicht mit der
Anzahl der Zuhorer multipli-
zieren. Hier wird Menge mit
Qualitat verwechselt.

Wie kann ich es erreichen?
Genau das machen, was Sie im-
mer machen, wenn Sie prisen-
tieren. Es sollte keinen Unter-
schied machen, ob drei zuhoren
oder dreithundert oder keiner.
Was kann ich tun?

Mich auf die Prisentation
freuen.

Was gibt es noch?

Authéren, die eigene Leistung
abzuwerten.
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Wir lernen die Muttersprache, indem wir Worter von anderen nach-
bilden. Mit dem Sprachenlernen legen wir ein individuelles inneres Le-
xikon an. Dieses Lexikon erfasst die ganze Bedeutung, die die Begriffe
fir uns haben. Ein Tisch ist nicht nur ein Tisch, ein Apfel ist nicht nur
ein Apfel. Jedes Wort hat auch eine emotionale Bedeutung. An jedem
Wort hingt eine ganze Geschichte. Der Umgang mit Wortern ist die
Erinnerung mit Erfahrungen, die wir mit den Dingen gemacht haben.
Mit dem Aussprechen eines Wortes werden diese Kenntnisse geweckt,
egal, ob wir selbst das Wort aussprechen oder jemand anderer oder ob
wir es lesen. Wir aktivieren dann das, was tief im Unterbewusstsein
gespeichert ist.

Unser Gehirn hat die Fahigkeit, anhand eines Wortes die ganze in-
nere Geschichte zu liefern. Jedes Wort 16st sofort einen Suchprozess
aus. Das Gehirn sucht in seinem Speicher, dem Gedichtnis, was es da-
zu vorratig hat. Dann liefert es die dazugehorige emotionale Antwort
und obendrein — ungefragt, selbsttitig — einen »Kommentar«.

Es ist erwiesen, dass beim Wort »Stuhl« automatisch die Gesaf-
muskeln kontrahieren. Das ist die gespeicherte Erfahrung: Stuhl be-
deutet hinsetzen, also muss der Korper die Gesifimuskel anspannen.
Beim Wort Apfel sehen wir vor unserem inneren Auge einen Apfel.
Wie sieht Thr Apfel aus? Rot? Gelb? Griin? Wenn wir gerne Apfel
essen, sehen wir einen angebissenen Apfel oder die geschnittenen Ap-
felstiicke. Der Obstbauer sieht Apfelbaume.

So gibt es Worter, die fast bei allen negativ definiert werden: Finanz-
amt, Schlange, Arbeitslosigkeit, Autobahnraser, Egoismus, Aggressi-
vitit, Prifung. Ein Wort gentigt und das emotionale Konto meldet:
Minus, Minus, Minus. Unser inneres Lexikon 6ffnet die Abteilung
Feindesland und wir produzieren feindselige Gedanken. Horen wir,
dass jemand eine Schlange als Haustier hat, wissen wir aus unserem
inneren Lexikon: »Schlange ist Bedrohung!« Unser Kommentar lau-
tet vielleicht: »Wie kann man nur!« Jeder Minusbegriff ist ein Feind-
begriff und wir gehen in eine Abwehrhaltung. Der innere Speicher
behauptet: Die Priifer konnen uns etwas antun, uns namlich einfach
durchfallen lassen. Die Bank raubt unser Geld — auch wenn wir ein
sicheres Konto bei ihr haben.

Es gibt ganze Satzkonstruktionen, die grundsitzlich negativ sind,
also zum Minuskonto fiihren.
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Hier einige Beispiele: Bevor Sie die Beispiele lesen, beachten Sie
bitte Thre augenblickliche Stimmung. Und dann beobachten Sie, ob
sich Thre Stimmung verindert hat, wenn Sie die folgenden Sitze gele-
sen haben:

Ich schaffe es nicht.

Ich traf immer nur Menschen, mit denen ich nicht gliicklich war.
Ich mochte die anderen nicht enttiuschen.

Ich habe Angst, nicht dazuzugehéren.

Bei mir klappt es nicht.

Fir mich ist das nichts.

So etwas mochte ich nicht noch einmal erleben!

Ich habe das nicht gelernt.

Er tut einfach nicht, was ich thm sage.

Ich bin nicht gut genug vorbereitet.

Ich kann es nicht so wie die, die es tiglich machen.

Ich habe Angst, nicht zu wissen, wie es ausgeht.

Die schlimmste Vorstellung: Alle lachen tiber mich, nehmen es nicht
ernst, setzen es nicht um.

Ich bin nicht gut genug, deshalb werde ich nicht anerkannt.

Ich denke immer: Blof nicht anecken.

Was passiert da? Solche Sitze zichen Energie ab. Menschen, die so re-
den, sind Energiesauger, sie flittern das Minus. Als Zuhorer versucht
man hiufig, dem etwas entgegenzusetzen, man mochte den anderen
ins Plus schieben. Hier ist die Quelle fiir Ratschlige. Leider funktio-
niert es nicht, weil der Energiesauger die Ratschlage nicht annehmen
kann — er kommuniziert seinen Mangel und nicht die Losung, die er
braucht. Goethe driickte es poetisch aus: »Was wir in uns nahren, das
wichst; das ist ein ewiges Naturgesetz.«

Die vorangestellten Sitze wirken auch auf uns, wenn wir sie nur
lesen. Es sind nur Worter auf diesem Papier. Was da wirk, ist unser
inneres Lexikon. Das packt solche Sitze gleich in die Minusabteilung.
Wodurch das Minus ausgelost wird? Es ist ein spezielles Wort, das
sich in jedem Satz wiederholt. Nur dieses kleine Wort macht das un-
gute Gefiihl. Es ist das Wort »nicht«, das den ganzen Satz zu einer
Minusaussage macht.

Noch schlimmer: Der Kérper hort zu, wenn wir denken — auch
Lesen ist eine Form von Denken. Fiir den Korper geht es immer um
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Handeln oder Erleben. Bei diesen Sitzen gibt es nichts zu handeln
und nichts zu erleben. Darauf reagiert er verwirrt: Wenn tber etwas
nachgedacht wird, wo es (noch) nichts zu handeln gibt, dann kann es
nur um eine Bedrohung gehen — und der Korper aktiviert sofort seine
Abwehrhaltung. Das emotionale Konto geht ins Minus.

Testen Sie jetzt noch einmal, ob sich die folgenden Sitze auf Thre Stim-
mung auswirken. Hier geht es um Aussagen, die ein Erleben oder ein
Handeln beschreiben. So horen sich Sitze ohne Bedrohungspotenzial
an. Es sind Sitze, die das Pluskonto ansprechen.

Uber das zufillige Treffen neulich auf der Strale habe ich mich noch
den ganzen Tag gefreut. Heute hatte ich griine Welle, fand gleich ei-
nen Parkplatz, guter Start in den Tag.

Wenn mich die Lust packt, stehe ich frith auf und klettere im Mor-
gengrauen auf einen Hochsitz.

Ich finde, dass ich richtiges Gliick mit mir selbst habe.

Die Geburt meines Sohnes war einer der grofiten Momente in
meinem Leben.

Obwohl ich mir tiberlegen muss, wofiir ich Geld ausgebe, geniefle
ich meinen Luxus: meine Wohnung, eine Garage, eine Sptilmaschine.
Ich habe mir viel erarbeitet und auch viel geschenkt bekommen.

Ich bin gliicklich, wenn mich mein Pferd anpustet.

Es ist so schon, wenn ich aufwache und die Sonne scheint durch
unsere Schlafzimmergardinen.

Das Schone am Alter ist, dass man oben angekommen ist, alle Sor-
gen und alle Probleme hinter sich gelassen hat und nur noch zu genie-
en braucht.

Wirkliche Zufriedenheit erlebe ich bei meiner Arbeit.

Ich freue mich auf das Projekt und glaube, dass ich erreiche, worauf
ich mich da einlasse.

Jeden Morgen macht meine Liebste mir einen Milchkaffee. Mit
ganz viel Schaum und Zimt.

Wenn ich Sport mache, fiihle ich mich entspannt, gelassen, strah-
lend. Aufrechter Gang, gutes Korpergefiihl, elastische Bewegungen
— irgendwie sportlich, oder?
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Manchmal leihe ich mir von Freunden den Hund aus, gehe in den
Park, schmeifle Stockchen und freue mich einfach.

Wenn es mir gut geht, werde ich oft von wildfremden Menschen
angelichelt.

Sie merken sicher den Unterschied. Wer im Minus ist, spricht Mi-
nussprache. Fangen Sie bei sich selbst an. Ertappen Sie sich bei Mi-
nusaussagen und bemihen Sie sich, solche Sitze zu vermeiden. Die
schwichen Sie selbst und die anderen. Wenn Sie sich bei solchen Ge-
danken erwischen, konnen Sie sicher sein, dass das, was Sie gerade
sagen, nichts, gar nichts mit den anderen zu tun hat. Sie driicken nur
aus, wo Sie sich gerade emotional aufhalten: im Minus.

Sie wissen jetzt: Wenn Sie linger im Minus sind, geht es Thnen eher
nicht so gut. Sie haben dann ein unerfiilltes Bediirfnis. Finden Sie he-
raus, was Sie dann brauchen, und sorgen Sie gut fiir sich.

UBUNG: LERNEN SIE DIE »PLUSSPRACHE«

Negative Aussagen lassen einen Mangel erkennen. Uberlegt man jetzt, welches wirkliche Be-
diirfnis sich in der Minusaussage versteckt, kann man das Ergebnis formulieren, worum es
wirklich geht. Sie haben oben die vielen Sétze mit dem Wartchen »nicht« gelesen.

Hier ein paar Beispiele, die ins Plus fiihren kdnnen, ich nenne es Plussprache:

Ich schaffe es nicht. Es ist schaffbar und mach-
bar.
Ich plane, was ich schaffen
kann, und ich schaffe, was

ich geplant habe.
Ich traf immer nur Menschen,  Ich unterscheide jetzt, was
mit denen ich nicht glicklich fiir mich gut ist und was
war. nicht. Ich finde jetzt Men-
schen, die zu mir passen.
Ich mochte die anderen nicht Andere sind selbst verant-
enttauschen. wortlich dafiir, wie es ihnen
geht.
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Ich habe Angst, nicht dazu-
zugehoren.
Bei mir klappt es nicht.

Fiir mich ist das nichts.
So etwas mochte ich nicht noch
einmal erleben!

Ich habe das nicht gelernt.

Er tut einfach nicht, was ich
thm sage.

Ich bin nicht gut genug
vorbereitet.

Ich kann es nicht so wie die,
die es taglich machen.

Ich habe Angst, nicht zu wissen,
wie es ausgeht.

Die schlimmste Vorstellung:
Alle lachen tiber mich, nehmen

es nicht ernst, setzen es nicht um.

Ich bin nicht gut genug, deshalb
werde ich nicht anerkannt.

Ich kann es nicht, bei mir klappt
es nicht.

Ich denke immer: Blof$ nicht
anecken.

kh

Ich bestimme jetzt selbst, ob
ich dazugehore oder nicht.
Ich weif}, dass ich es lernen
kann.

Ich nehme meine Wiinsche,
Bediirfnisse ernst und sorge
fur ihre Verwirklichung.
Meine Erfahrung macht mich
stark und schiitzt mich jetzt.
Wenn ich will, kann ich es
lernen.

Ich bemiihe mich, ihn zu ver-
stehen. Ich rede jetzt in einem
anderen Ton mit ihm.

Das kann passieren, ich mache
das Beste daraus. Ich mache es
in Zukunft besser.

Das, was ich bin, reicht aus.
Ich hore auf, mich stindig mit
anderen zu vergleichen.

Ich stelle mich der Herausfor-
derung. Ich bin einfach mal
neugierig.

Ich nehme mich ernst. Meine
Sicherheit wird immer gro-
Ber. Ich bin auf dem richtigen
Weg.

Ich erlebe immer mehr Erfolg.
Ich werde immer stirker.

Ich beginne das anzupacken,
was mir wichtig ist.

Ich sorge gut fiir mich.

Ich bin nicht auf der Welt, um
so zu sein, wie andere mich
haben wollen. Es entwickelt
sich alles zum Guten.



Weglassen ist ein wichtiger Teil der »Plussprache«. Mit »Plusspra-
che« driicken Sie das aus, was Sie wollen. »Minussprache« driickt aus,
was Sie nicht wollen. Die »Minussprache« beherrschen wir besser. Je-
der weif} besser auszudriicken, was er nicht will. Auch Zeitungen und
das Fernsehen leben von dem, was wir nicht wollen. Das lisst sich
wort- und bilderreich ausdriicken.

Allein durch Sprachdisziplin ldsst sich die innere Befindlichkeit dn-
dern. Thr Innerstes wird nicht unnétig durch verwirrende Gedanken
beunruhigt, sondern erkennt eine Moglichkeit zum Handeln.

Dies sind Worter mit Diese Worter moglichst weglas-
Minuspotenzial: sen!

NICHT, KEINE, NIE,

IMMER, NUR, WIEDER,

SCHON WIEDER, ABER,

JA ABER, HOFFENTLICH

Es gibt Satzteile, die sofortins = Solche Satze einfach meiden!
Minus fithren. Beim Lesen Man kann Sie ersatzlos weglas-
konnen wir horen, welchen sen.

Ton die Sitze erzeugen:

Nun hast du ja schon wieder ...
Kannst du nicht endlich mal ...
Wer hat denn schon wieder ...
Wenn du nicht gleich ..., dann ...
Du bist aber auch immer gleich ...
Wenn ich das schon sehe ...
Konnen Sie denn nicht ein
einziges Mal wenigstens ...

Wie oft soll ich Thnen denn noch
sagen, dass ...

Ja, aber glauben Sie denn
wirklich ...

Was hitte da nicht alles ...
Hitte ich doch nur ...
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Welches Auto fahren Sie? Wie alt sind Sie? Wie viel sind drei mal drei?
Essen Sie gerne Eis?

Wir haben so etwas wie einen Antwortreflex. Stellt jemand eine
Frage — sofort folgt eine Antwort, wie aus der Pistole geschossen.
Wenn wir mit einer Sache nicht weiterkommen, stellen wir Fragen
an uns selbst. Und diese Fragen werden beantwortet. Es gibt einen
Zusammenhang zwischen Fragen und Antworten.

Negative Fragen erzeugen negative Gedanken und beeinflussen uns
negativ. Wir erzeugen damit negatives Ergebnis, das nennt man Noce-
bo-Effekt. Im Gegensatz dazu konnen positive Erwartungen Erfolge
erzeugen. Das ist mit selbsterfiillenden Prophezeiungen gemeint.
Wenn man schreckliche Fragen stellt, erhilt man schreckliche Ant-
worten. Merkwiirdig: Wir stellen uns sehr oft schreckliche Fragen.

Dazu folgende Beispiele: »Warum misslingt mir das?« — »Wa-
rum immer ich?« — »Was passiert, wenn das Geschift daneben geht?«
—»Warum reicht mein Geld nie?« — »Warum wurde ich verlassen, be-
trogen etc.?« — »Was habe ich falsch gemacht?«

Unser Gehirn sucht jetzt automatisch die passendste Antwort,
nicht etwa die richtige — die passendste. Es wird uns auf jede, auch die
blodeste Frage, unweigerlich eine Antwort geben — auch wenn sie auf
reiner Erfindung beruht. Das Tickische: Solche Fragen stellen eine
Behauptung auf und wir nehmen diese wieder als wahr. Fragen kon-
nen also eine Denkfalle sein, weil sie eine »falsche Wahrheit« behaup-
ten. Und so entsteht die »falsche Wahrheit«:

Die Frage ... enthilt eine
Behauptung ... und mégliche
Antworten:

Warum misslingt mir das?
Behauptung: Es misslingt mir.
Mogliche Antworten: Weil ich
zu unkonzentriert bin. Weil ich
es sowieso nicht kann.
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Warum immer ich?
Behauptung: Immer ich.
Mogliche Antworten: Es sind
sowieso alle gegen mich, ich bin
eben ein Pechvogel.

Was passiert, wenn das Geschift
daneben geht?

Behauptung: Das Geschiaft geht
daneben.

Mogliche Antworten: Dann bin
ich meinen Job los. Dann bin
ich pleite.

Warum reicht mein Geld nie?
Behauptung: Mein Geld reicht
nie.

Mogliche Antworten: Ich konnte
noch nie rechnen. Die anderen
haben mehr als ich.

Warum wurde ich verlassen,
betrogen?

Behauptung: Es liegt an mir, dass
ich verlassen, betrogen wurde.
Mégliche Antworten: Ich hitte
damals sicher anders reagieren
sollen. Hitte ich doch blof} dieses
oder jenes getan oder nicht getan
(irgendwas bietet unser Hirn uns
da schon an).

Was habe ich falsch gemacht?
Behauptung: Ich habe etwas
falsch gemacht.

Mogliche Antworten: Ich habe

nicht rechtzeitig Bescheid gesagt.

war nicht griindlich genug.
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Leichtfertig stellen wir Behauptungen auf und entwickeln negative
Vorstellungen, ohne uns bewusst zu werden, dass sie sich dadurch
verwirklichen.

Erstaunlich, dass wir selten auf die Idee kommen, positiv zu fragen
bzw. uns mit dem zu beschiftigen, was wir wirklich wollen. Fragen
wir anders, spuckt unser Hirn automatisch andere Antworten aus.

Dazu folgende positive Beispiele:

Weshalb kann es mir gelingen?

Was passiert, wenn das Geschift erfolgreich ist?

Was muss ich tun, um zum Ziel zu kommen?

Wie schaffe ich mir Freunde?

Wie mache ich das Beste aus dieser Situation?

Wie muss der Plan aussehen, der meine finanziellen Ziele erreichbar
macht?

Auch diese Fragen stellen Behauptungen auf, aber sie fithren zu ganz
anderen Ergebnissen:

Diese Frage ...
... enthilt eine Behauptung
... und mogliche Antworten:

Weshalb kann es mir gelingen?
Behauptung: Es kann mir
gelingen.

Mogliche Antworten: Weil ich
es will. Weil ich kompetent bin.
Weil ich es kann.

Was passiert, wenn das Ge-
schift erfolgreich ist?
Behauptung: Das Geschift kann
erfolgreich werden.
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Mogliche Antworten: Dann ma-
chen wir einen wirklich guten
Gewinn. Dann konnen wir
investieren.

Was muss ich tun, um zum Ziel
zu kommen?

Behauptung: Ich komme zum Ziel.
Mogliche Antworten: Ich bleibe
dran. Ich lasse mich nicht unter-
kriegen.

Wie schaffe ich mir Freunde?
Behauptung: Es gibt Menschen,
die Freunde von mir werden
konnen.

Mogliche Antworten: Ich
schaue mich im Bekanntenkreis
um, wer dafiir in Frage kommt.
Ich kiimmere mich mehr um
andere. Ich kntipfe Kontakte.

Wie mache ich das Beste aus
dieser Situation?

Behauptung: Ich kann das Beste
daraus machen.

Mogliche Antworten: Ich
verlasse mich auf meine Intuiti-
on. Ich entschuldige mich. Ich
verhandele noch einmal neu.

Wie muss der Plan aussehen,
der meine finanziellen Ziele
erreichbar macht?

Behauptung: Ich kann es planen.

Mogliche Antworten: Ich
schaue, wo ich Ausgaben re-
duzieren kann. Ich spare jetzt
regelmiflig eine bestimmte
Summe. Ich sorge fiir eine Ge-
haltserhohung.
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Solche Fragen fithren dazu, dass wir ganz andere Antworten aus
unserem »Denkcomputer« bekommen. Da es konstruktive Fragen
sind, bekommen wir konstruktive Antworten und Lésungen.

Spitestens, wenn wir gelernt haben, unsere Erfahrungen zu durch-
denken, sind wir fahig, sie zu kommentieren. Wir sprechen mit uns
selbst in inneren Dialogen. Je nach Grundhaltung werden unsere in-
neren Dialoge uns unterschiedliche Erklirungen liefern. Natiirlicher-
weise beschiftigen wir uns linger mit Situationen, in denen wir noch
nicht das gewtinschte Ergebnis erreicht haben. Das leuchtet sofort ein,
wenn wir uns vorstellen, wie es geht, wenn wir uns einen neuen Com-
puter oder einen Pullover kaufen wollen. Wir beschlieffen die Neuan-
schaffung bereits lange, bevor wir in einem Geschift sind.

Vielleicht ist der alte Computer nun zum wiederholten Mal abge-
stirzt oder wir haben einen interessanten Artikel gelesen, was es jetzt
gerade Neues gibt. Wir sind vielleicht eingeladen und kein Pullover
passt zu der Hose, die wir unbedingt anziehen wollen. Nun ist es Wo-
chenende und wir haben Zeit und Lust, unsere Besorgungen zu erledi-
gen. Oft werden damit noch andere Erledigungen verkntpft: das Au-
to tanken, Getrinke besorgen, Lebensmittel, Glithlampen, Staubsau-
gerbeutel. Wenn wir getankt haben, werden wir diese Aufgabe sofort
vergessen. Es gibt keinen Grund, sie weiter in unserem Gedéchtnis-
speicher zu bewahren. Alles andere bleibt aktuell in unserem Gehirn,
der Speicher meldet: unerledigt. So haken wir unsere To-Do-Liste
Sttick fiir Stiick ab, nachdem etwas erledigt wurde. Dartiber machen
wir uns keine groflartigen Gedanken mehr.

Wie ist es aber, wenn wir tanken und wir miissen in einer lingeren
Schlange warten, weil andere auch eine To-Do-Liste am Wochenen-
de haben? Sie wollen gerade an die frei gewordene Tanksiule fahren
und es kommt einer zligig von der Seite und dringelt sich vor, ohne
nur eine Sekunde gewartet zu haben. Sie hupen noch hilflos und der
zeigt Thnen einen Vogel. Sie sagen zu sich selbst »Komm, blof§ keinen
Streit. Sei souverin.«

Diese Situation wird keineswegs als erledigt abgespeichert. Da ist
eine innere Stimme, die offensichtlich auch auf die Qualitit von Si-
tuationen achtet. Und wenn die meint, diese Situation sei zu IThrem
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Nachteil ausgegangen, dann hilt sie die Situation penetrant aktuell.
Und Sie konnen sich kaum dagegen wehren. Immer wieder kommt
Thnen die Situation in den Sinn. Wie der andere »einfach meinen Platz
weggenommen« hat und dann noch diese Frechheit, den Vogel zu zei-
gen, diese Beleidigung.

Dann sind Sie in diesem Computerladen. Da wartet natiirlich kein
Verkiufer auf Sie, um Thnen einen Computer zu verkaufen. Es warten
wieder mehrere andere, die von diesem einzigen Verkiufer bedient
werden wollen. Sie sind auf der Hut, damit Thnen nicht wieder ein an-
derer den Platz wegschnappt. Endlich sind Sie dran. Und wihrend Ih-
nen gerade Thre Frage beantwortet wird, kommt jemand dazwischen
und sagt: »Konnen Sie mir mal eben schnell eine kabellose Maus ge-
ben?« Der Verkiufer verschwindet reflexartig: »Komme gleich wieder
...« Jetzt kommt von innen ernsthaft eine Stimme, die Thnen je nach
Temperament folgende Handlungsalternativen empfiehlt: Entweder
Riickzug: »Lass uns gehen, soll der Laden doch sehen, wie er zurecht-
kommt« (»Wir bestrafen die jetzt und kaufen nichts!«) — eine gern ge-
wihlte Losung, blod daran ist nur, dass spatestens, wenn wir zu Hau-
se sitzen, dieselbe innere Stimme uns daran erinnert, dass wir einen
neuen Computer kaufen wollten. Die andere Variante heiflt Protest.
Sofort, wihrend der Verkidufer sich gerade abwenden will, reagieren:
»Nein, jetzt bin ich erst mal dran, ich habe auch eine halbe Stunde
gewartet!« Da kann sich spiter noch die innere Stimme melden: »War
das nicht ein bisschen zu heftig?« — »Musstest du den Verkiufer so
anbriillen?« — »Ist doch nicht so schlimm, wenn der mal schnell eine
Maus rausgibt.«

Wenn wir uns jetzt noch vorstellen, welche inneren Dialoge beim
Verkiufer ablaufen oder bei allen anderen, denen wir gerade begeg-
nen, dann konnen wir nur froh sein, dass das schweigend geschieht.
Manchmal kann man an den Gesichtern der Menschen ablesen, was
sie gerade beschiftigt. Uns selbst passiert es gelegentlich, dass wir
uns mal anschauen konnen, wenn wir gerade unsere inneren Dialoge
abspulen. Haben Sie sich schon einmal zufillig in einem Spiegel im
Kauthaus erwischt und gedacht: »Mein Gott, das soll ich sein?« Die
Mimik ist so fremd, so wiirden wir uns selbst nie anschauen.

Unserer innerer Aufpasser ist nicht so leicht zufrieden zu stellen.
Leichter ist es, einen Pullover zu kaufen und sich dariiber zu freuen.
Wenn er dann zu der Hose passt. Und wenn nicht? Schon geht es
innen wieder los.
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Eine Regel, die wir aus den inneren Dialogen ableiten konnen, lautet:
Es geht immer um Situationen, in denen wir den Kiirzeren gezogen
haben. Wir sind nicht wirklich zufrieden gestellt worden. Unser in-
neres System will nun, dass wir den inneren Sieg herstellen. Wie soll
das gehen? Die Situationen sind ja meistens vorbei (wir waren vor
zwei Stunden an der Tankstelle, der andere ist lingst weg). Was uns
zusitzlich manchmal adrgert, ist, dass uns »solche Kleinigkeiten« so
lange im Gedichtnis bleiben. Dafiir gibt es natiirlich einen weiteren
inneren Dialog: »Warum rege ich mich immer noch tiber etwas auf,
das lingst gelaufen ist?«

Manchmal ziehen wir seltsame Konsequenzen: Ist unsere Grund-
haltung eher negativ oder pessimistisch, werden wir neue Situationen
cher negativ kommentieren. Dazu gehdren Auflerungen wie: »Immer,
wenn ich mal jemanden brauche, ist keiner da.« — »Die wollen nur
unser Geld.« — »War ja klar, dass ich kein Gliick habe.«

Ist unsere Grundhaltung eher optimistisch oder positiv, horen
wir andere innere Kommentare: »Wozu habe ich schlieflich meine
Freunde, sie werden mir helfen. Wen frage ich denn mal als Erstes?«
—»Das ist mir zu teuer, da gucke ich noch mal woanders.« Oder: »Das
ist zwar teuer, aber es ist wohl seinen Preis wert. Warum soll ich noch
lange herumsuchen, wenn ich es jetzt haben kann?« - »Irgendwo wird
sich das Gliick schon zeigen.«

Wenn wir eine Situation erfolgreich gemeistert haben, gibt es diese
inneren Dialoge nicht. Da lduft etwas ganz anderes in uns ab. Wir
erleben dann das Erfolgserlebnis noch einmal nach. Wir fithlen eine
positive Emotion, die wir mit unserem Erfolg verbunden ist. Da muss
nicht lange diskutiert werden, da wird kurz kommentiert und gefthlt:
»Wie ich den Golfball abgeschlagen habe!« »Wie ich dem den Platz
weggeschnappt habe!« (Konnte vielleicht der von der Tankstelle den-
ken.) »Wie sich der Verkdufer plotzlich um mich bemiiht hat!«

Die inneren Dialoge halten Situationen aufrecht, in denen wir emoti-
onal nicht befriedigt wurden.
Wenn wir das ernst nehmen, werden wir erkennen, dass hier eine
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Spur zu unseren Bediirfnissen, Gefithlen und Sehnstichten fiihrt. Jeder
innere Dialog triagt die Botschaft: »Hier bist du nicht zu deinem Recht
gekommen.« Wenn Sie eine Zeit lang genauer darauf achten, kénnen
Sie feststellen, wie oft Sie Thre eigenen Bedurfnisse zurtickstellen, wie
oft andere zu threm Recht kommen, wie oft Sie faule Kompromisse
machen, sich rechtfertigen, wenn Sie IThre eigenen Bediirfnisse durch-
setzen wollen, oder auch, wie oft Sie Schuldgefithle bekommen, wenn
Sie an sich selbst denken. Das alles konnen Sie wunderbar genau in
solchen Alltagssituationen tiben. Gerade die sind es nimlich, die uns
auf Dauer schwichen oder stirken.

Es geht — wie immer — nicht um Patentrezepte, was Sie in der jewei-
ligen Situation tun sollten. Sie konnen fiir sich herausfinden, worum
es wirklich geht und was Thnen Thre innere Stimme sagen will. Worum
geht es also an der Tankstelle oder im Kauthaus? Andere halten die
Regeln nicht ein und ich bin so anstindig und stehe plotzlich wie ein
Depp da. Das ist eine Negativerfahrung, die sich durch unser aller Le-
ben zieht. »Nimm mal Riicksicht« — »Stell dich nicht so an« — »Nimm
dich nicht so wichtig«, sind wahrscheinlich Botschaften, die uns ge-
pragt haben. Ganz frith wird eine zarte innere Stimme geantwortet
haben: »Warum denn immer ich?«.

Warum immer Sie? Vielleicht sind Sie besonders brav? Gehorsam?
Vielleicht haben Sie gelernt, dass die Bediirfnisse der anderen immer
wichtiger sind als Thre eigenen? Und dann reagieren Sie reflexartig ge-
gen die eigenen Bediirfnisse. Thr Innerstes ist hartnickig anderer Mei-
nung und erinnert Sie bei jeder noch so kleinen Gelegenheit daran.

Nehmen Sie das ernst! Offensichtlich sitzt da jemand in uns, der
wirklich prizise darauf achtet, ob eine Situation okay fiir unseren Ge-
fihlshaushalt ist oder nicht. Bei anderen konnen Sie gut beobachten,
was dabei herauskommt, wenn sie das nicht beachten:

Der Choleriker: Er schreit unkontrolliert seine aufgestaute Wut
heraus — fast immer an der falschen Stelle.

Die beleidigte Leberwurst: Sie zieht sich zuriick in langes, stra-
fendes Schweigen.

Der Zyniker: Er macht andere herunter, um seine eigene Grofle
herauszustellen.

Der Depressive: Er hat beschlossen, die Welt dafiir verantwortlich
zu machen, dass er nicht bekommt, was er braucht.

All diese »Launen« sind unbefriedigend. Fiir die Betroffenen und
fiir alle, die mit den Betroffenen zu tun haben.
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Wie konnte es anders gehen? Wut hilft nicht unbedingt. Manche
Losungen fallen uns erst hinterher ein. So konnen Sie beginnen: Je
ofter Sie dartiber nachdenken, was fiir Sie wirklich wichtig ist, des-
to ofter fallen Thnen die richtigen Losungen ein — manchmal erst am
nichsten Tag. Das geht im Lauf der Zeit immer schneller, fiinf Stun-
den spater, zehn Minuten spiter, die Losung kommt also auf der Zeit-
schiene dem Ereignis immer naher, bis wir sie eins zu eins anwenden
konnen. Das nennt man Spontaneitit.

Ein typisches Beispiel: Das Warten in der Schlange. Sie stehen im
Supermarkt an der Kasse mit Thren Wochenendeinkiufen, vielleicht an
funfter Stelle. Da kommt jemand hastig und nett auf Sie zu: »Konnen
Sie mich kurz vorlassen, ich habe nur diese drei Teile?« Tappen Sie
in die Falle? Klar, Sie haben mindesten 37 Dinge eingekauft, die Fra-
gende hat nur drei. Intuitiv weif§ diese Person, man muss Sie nur beim
Verstand packen und schon klappt es. Thre innere Stimme scharrt mit
den Hufen, grollt — Sie héren sich sagen: »Klar, kein Problem.« Ha-
ben Sie denn wirklich mehr Zeit, nur weil Sie mehr eingekauft haben?
Eigentlich ist es umgekehrt. Konnen Sie sich vorstellen, nichstes Mal
zu der Frau zu sagen: »Nein, das passt mir gar nicht.« Und sie dabei
freundlich anzuschauen, denn es gibt keinen Grund sich zu drgern. Sie
konnen auch sagen: »Oh, tut mir leid, ich habe viel mehr als Sie ein-
gekauft. Ich habe leider viel weniger Zeit als Sie. Bitte stellen Sie sich
hinten an.« — »Wenn jetzt aber ...«, sagt die innere Stimme, die immer
weiterdenkt: »... die Frau nach vorn geht und die Person vor Thnen
fragt?« So lduft es, wie wir oft beobachtet haben. Dann sagen Sie: »Sie
haben doch verstanden, ich bin dagegen. Bitte stellen Sie sich hinten
an.« Wenn Sie so auftreten konnten! Beim ersten Mal kommt neben
einem inneren Triumph vielleicht noch eine Prise Schuldgefiihl. Das
verlernen Sie auch noch.

Manchmal sind wir enttduscht, dass wir die Losung kennen, aber
die dazu passende Situation nie wieder auftritt. Das hat einen Grund:
Die Menschen, die uns etwas wegnehmen, wissen ganz genau (d. h. die
fihlen das intuitiv), bei wem sie Erfolg haben. An dem gelegentlichen
Verdacht, dass »nur mir so etwas passiert, ist etwas dran. Wenn Sie
bereit sind, besser fiir sich zu sorgen, haben Sie ein anderes Auftreten,
eine andere Ausstrahlung, einen anderen Blick. Das fiithrt dazu, dass
man Sie mehr respektiert, wiirdigt, achtet, berticksichtigt, sieht oder
wahrnimmt (suchen Sie sich die passende Vokabel aus). Und das ist
das Ziel. Wir sind wieder ein Stiick mehr bei uns angekommen.

54



Die anderen erkliren uns die Welt und stellen dariiber Behauptungen
und Wahrheiten auf — thre Wahrheiten. Lange bevor wir die Sprache
verstehen, horen wir sie bereits. Wir nehmen Worte zunichst wie leere
Hiilsen auf, die wir erst spater durch Erfahrung mit Inhalt aufftllen.
Erst dann haben wir ein eigenes Verstindnis von der Welt. Jedes Wort,
jeder Satz hat dann eine Bedeutung, die nicht unbedingt identisch ist
mit dem, was andere darunter verstehen. Einen Teil der Sprache neh-
men wir ungeprift an, ohne ihn mit eigenem Inhalt zu belegen. Es gibt
Aussagen, die lassen wir so stehen, wie sie in uns eingepflanzt wurden.
Das kann man bei kleinen Kindern beobachten. Es gibt eine Phase, in
der Kinder tiber sich selbst in der dritten Person sprechen. Da sagt der
kleine Max: »Max ist jetzt ganz bose.« Die kleine Marie: »Marie war
gar nicht artig. Marie hat kaputtgemacht.« Das kann nur ein Nach-
sprechen von Sitzen sein, die die Kinder tber sich selbst gehort ha-
ben. Bevor sie verstehen, was damit gemeint ist, kdnnen sie es bereits
aussprechen. So dhnlich lernen wir Fremdsprachen. Erst wiederholen
wir die fremden Worter, lernen ganze Sitze, bis wir selbst formulie-
ren konnen und dadurch immer besser verstehen. Die Muttersprache
als »Fremdsprache« lernen wir in Hinblick auf kritische Auflerungen.
Immer, wenn Negatives liber uns gesagt wird, speichern wir das in
unserem Gedichtnis. Spiter spricht dieses Gedankengut zu uns als
der innere Kritiker.

Der innere Kritiker kommt mit unterschiedlichen Ausdruckswei-
sen daher. Mal sagt er du, mal sagt er ich, mal sagt er die. Er sagt nie
Sie zu uns, was beweist, dass er aus einer Zeit kommt, als wir noch
klein waren. Der innere Kritiker hat immer »Killerphrasen« parat, die
oft als Du-Botschaften daherkommen. Das beweist, dass wir uns die
nicht selbst ausgedacht haben, denn wir reden nicht in der zweiten
Person mit du iiber uns selbst. Sie kommen aus einer Zeit, als andere
(die Erwachsenen) so mit uns sprachen.
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Horen Sie, ob Thnen einige diese Botschaften bekannt vorkom-
men:

Das schaffst du nicht!

Das ist wahrscheinlich gar nicht
so wichtig!

Das gehort sich nicht.

Das Gute kriegst du sowieso
nicht.

Wenn du das nicht gut genug
machst, blamierst du dich.

Du wirst schon sehen!

Dafiir bist du nicht gut genug.
Siehste, habe ich doch gleich
gesagt!

Du bist zu blod.

Du bist zu lahm.

Du bist nicht kreativ genug.

Wer spricht denn da? Manchmal weiff man genau: Das hat mein Vater
immer gesagt, meine Mutter, ein Lehrer. Manchmal erinnert man sich
nur diffus an eine Person (eher grof als klein, eher weiblich als miann-
lich, eher dunkel als hell). Eine andere Eigenschaft des inneren Kriti-
kers ist das Auslosen unserer Schuldgefiihle. Diese kommen eher als
Ich-Botschaften daher. Sie antworten auf die Frage »Wer hat Schuld ?«
mit: ich. Bei Schuldgeftihlen ist anzunehmen, dass frither Probleme
nach dem Schuldprinzip geklirt wurden. Einer musste Schuld haben,
wenn Geschirr zerbrochen, die Schere nicht zu finden oder die Milch
angebrannt war, wenn man zu spit zur Einladung kam, wenn die
Stimmung schlecht war, wenn, wenn, wenn ...
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Héren Sie sich an, was der innere Kritiker dann sagt:

Hitte ich das doch bloff nicht
gesagt, getan, gedacht ...
Hitte ich doch nur ..., dann ...
Nur weil ich ... gemacht,
gesagt, gedacht habe, ist es so
gekommen!

Ich habe immer die Schuld!
Ich hitte es wissen miissen!
Ich hitte es kommen sehen
missen!

Wire ich anders, wire das
nicht passiert.

Eine weitere Eigenschaft des inneren Kritikers ist das Formulie-
ren einer inneren negativen Einstellung wie Frustration, Feindselig-
keit, Angst, Misstrauen, Aggressivitit oder Neid: Die anderen haben
Schuld. Die anderen sind gegen mich. Haben mir etwas weggenom-
men, waren schneller, frither da, wussten vorher Bescheid ... Das sind
Die-Botschaften, hiufig mit einem ganz langen diiiieeeee gesprochen:

Die tun sowieso so, als ob die
was Besseres wiren ...

Der/die ist zu stark!

Der/die unterdriickt mich.

Die sind sowieso ganz
riicksichtslos ...

Ich bin die/der Einzige, die/der
sich um die anderen kiimmert.
Ich passe nicht zu denen!

Die wollen mich nicht haben ...
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Der/die nimmt mir den Raum
zum Atmen!

Der/die gibt mir sowieso keine
Chance ...

Was werden blof die anderen
sagen oder denken ...

Dies ist die Quelle von Vorurteilen. Wir lassen uns die Vorurteile un-
serer Ursprungsfamilie einpflanzen, spiter konnen wir sie selbst noch
erginzen und erweitern.

Es sind immer diiiieeeee ... dann kommt der zweite Baustein ...
und schon ist die Wahrheit fertig:

Die Kunden ... ... machen sowieso, was sie wollen!
Die Patienten ... ... wissen nie ...

Die Politiker ... ... machen immer ...

Die Eltern ... ... denken sowieso immer nur ...
Die Mitarbeiter ... ... konnen nicht mal ...

Die Lehrer ... ... wollen nur ...

Die da oben ... ... konnen nichts, aber ...

Die Arzte ... ... haben sowieso keine ...

Die Unternehmer ... ... sind ja sowas von ...

Wer so spricht, denkt feindselig. Nicht die gemeinte Gruppe ist das
Problem, sondern die eigene — verkiirzte — Vorstellung, die man von
den anderen hat. Die anderen haben keine Chance: Wehren sie sich ge-
gen das Vorurteil, bestitigen sie es. Bestitigen sie das Vorurteil nicht,
sind sie die einzige Ausnahme: »Sie sind gar nicht gemeint. Sie sind
ganz anders. Sie sind eine Ausnahme ....«! An dem kleinen Wort »die«
konnen Sie erkennen, welches Menschenbild andere haben. Wenn je-
mand so von seinen Kunden spricht und er sagt »die Kunden«, kon-
nen Sie ziemlich sicher sein, dass er ein negatives Kundenbild hat. Es
ist erwiesen, dass ein Grofiteil der Arzte eine feindselige Einstellung
zu den Patienten hat (diiiieeeee Patienten), dass ein Grof3teil der Leh-
rer eine feindselige Einstellung zu den Schiilern hat (diiiieecee Schii-
ler), dass ein Grof3teil der Eltern eine feindselige Einstellung zu den
Lehrern hat (diitieeeee Lehrer). Meist spiegelt die pauschale Betrach-
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tung einer Gruppe eine negative Meinung und zeigt, dass jemand in
Mengen denkt: Mengen sind namenlos.

Wenn jemand ein positives Menschenbild hat, denkt er in Einzel-
personen oder in Beziehungen (meine Patienten, der Patient, der Kun-
de, meine Kunden, die Lehrerin meiner Tochter, mein Schiiler). Dann
haben die Menschen einen Namen.

Wir glauben, die Stimme des inneren Kritikers ist die des Verstan-
des. Das kann nicht sein, denn das, was aus dem Verstand kommt,
sollte uns voranbringen und stirken. Der innere Kritiker bringt uns
nie voran — er hilt uns klein. Er ist wahrscheinlich die Personifizie-
rung all der Unzufriedenheiten, die in unserem Leben auf uns einge-
wirkt haben. Wir brauchen den Kritiker nicht!

Der innere Kritiker ist der grofle Verhinderer. Er verhindert jegli-
che Initiative. Er verhindert spontanes Handeln. Er ist nie zufrieden.
Er hat etwas gegen unsere Lebendigkeit. Wir denken, wir miissen ihn
fragen, wenn wir uns selbst verwirklichen wollen. Als ob er uns eine
Erlaubnis erteilen konnte. Er erteilt gar nichts. Er verurteilt nur. Er ist
ein Verurteilungsautomat. Was immer wir tun, es ist nicht gut genug.
Stellen Sie Threm inneren Kritiker doch eine verniinftige Frage und
horen Sie, was er dazu sagt.

Sie kénnen noch so gut sein, die Olympischen Spiele gewinnen, ei-
ne besonders erfolgreiche Arbeit geschafft haben, es ist ihm nie gut
genug. Er sagt immer NEIN, er ist immer ablehnend, er ist immer
unzufrieden.

Wenn wir nun versuchen, aus diesem Kreislauf herauszukommen,
z. B. indem wir uns klar machen, dass es einen Grund gibt, stolz auf
uns zu sein, und dass es schon ist, stolze Menschen zu erleben, dann
sagt der innere Kritiker: »Igitt, willst du etwa so eine eingebildete Gans
werden wie dieses Madchen damals in der Schule?« Oder er bremst
uns mit folgendem Satz aus: »Willst du etwa so ein Aufschneider sein
wie dieser Fulballspieler, dieser Kotzbrocken?« Dann sagen wir na-
turlich ganz schnell »Nein, nein, um Gotteswillen, so will ich niemals
werden ...« Und wir unterwerfen uns wieder dem inneren Kritiker,
fressen ihm aus der Hand: »Jawohl, du hast Recht. Ich weif3, ich bin
nicht so gut. Ich mache nie wieder so einen Ausbruchsversuch. Ich
werde weiterhin ganz brav sein.« Der innere Kritiker hilt uns klein.
Was immer wir machen, er ist dagegen.
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Wir glauben, wenn wir uns noch mehr anstrengen, wird irgendwann
der innere Kritiker — wer immer — endlich mal sagen, dass wir richtig
sind. Das wird nie geschehen. Das System des Kritikers ist nicht auf
Zufriedenheit angelegt, sondern auf Unzufriedenheit. Diese Position
wird der Kritiker niemals verlassen. Tite er das, gibe es ihn gar nicht.
Wenn wir das einmal begriffen haben, konnen wir selbst beschlieffen,
dem Kritiker nicht mehr zuzuhoren. Wir horen fortan nur auf die, die
es gut mit uns meinen, die besser mit uns umgehen. Manchmal miissen
wir sie erfinden — was nicht so schwierig sein diirfte, denn den inneren
Kritiker haben wir auch selbst erfunden.

Wir kénnen uns zum Beispiel einen inneren Freund erfinden oder
einen inneren Ratgeber, eine innere weise Frau, einen Unterstiitzer,
einen Spafimacher oder jemanden, der ganz klug, lieb, zirtlich und
weise zu uns ist. Stellen Sie sich vor, dies wiren reale Personen, von
wem wiirden Sie sich gern einen Rat holen? Und was passiert dann?
Sie werden erkennen, dass in Thnen etwas ist, das Vertrauen verdient:
Thr gesundes, starkes Ich. Thr Selbst und alles, was damit verbunden
ist. Selbstachtung, Selbstvertrauen, Selbstbewusstsein.

UBUNG: EINE REISE NACH INNEN

Hier ist eine Ubung, die Sie zu ihrem inneren, starken Ich begleitet. Es ist eine Meditation, mit
der Sie erkennen kdnnen, dass da etwas in Ihnen ist, das einzigartig ist.

Dazu miissen Sie nichts Besonderes tun, Sie brauchen sich nur einen Moment auf sich selbst
zu konzentrieren. Fiihlen Sie einfach nur, wie Sie dasitzen oder liegen. Manchmal melden sich
einzelne Korperteile, der Nacken meldet vielleicht, dass ihm etwas wehtut oder die Ober-
schenkel eine Anspannung. Das darf alles sein, damit miissen Sie sich jetzt nicht beschafti-
gen, es sei denn, Sie konnen es nebenbei verandern. Einfach die Schultern fallen lassen oder
sich bequemer hinsetzen. Das ist es nicht, worum es jetzt geht. Sie miissen sich jetzt nicht
bei den Storungen aufhalten.

Sie gehen auf die Suche nach Ihrem inneren, starken Ich. Manchem ist es unbekannt, dass
man nach innen schauen kann und dort etwas findet. Seien Sie einfach neugierig und lassen
Sie sich iiberraschen.

Sie sollten Folgendes wissen: Was da drinnen ist, ist so kostbar und wertvoll, dass es un-
terschiedlich bewaffnete Aufpasser, ja ganze Armeen von Aufpassern gibt, die nicht einfach
jeden in dieses »Heiligtum« lassen. Sie konnen nicht einfach reinschauen, sondern Ihr In-
nerstes muss sicher sein, dass Sie das mit gutem Willen tun und nicht etwa mit negativen
Absichten.
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Deswegen klaren Sie jetzt zundchst einmal, in welcher Rolle Sie sich gerade befinden. Sind
Sie der Skeptiker, der sagt: »Was soll das Ganze? Das ist doch Unsinnl« Oder der Kritiker, der
in dem Moment denkt: »Ich weiB, was da drinnen los ist, damit ist gar nichts anzufangen.«
Dann wird Ihr Innerstes Sie abwehren.

Vielleicht gefallt Ihnen folgende Vorstellung: Stellen Sie sich vor, Sie sind Kdnig oder Kdnigin
in [hrem Leben. Sie bestimmen selbst iiber Regeln, Gebote und Verbote. Sie machen die Ge-
setze und Sie haben die alleinige Macht in [hrem Herrschaftsbereich.

Wenn Sie sich jetzt als Kdnig oder Konigin auf den Weg zu [hrem Inneren machen, dann haben
Sie marchenhafte Freiheiten. Vielleicht kdnnen Sie sich vorstellen, in welchem Gewand Sie
Ihr Innerstes besuchen wollen. Es hat Respekt verdient und sollte nicht im Schlafanzug oder
nur so nebenbei besucht werden, sondern eher wie bei einem Staatsakt oder der Préasentation
der Kronjuwelen. Machen Sie sich - jetzt in Gedanken - fein zurecht. Vielleicht werden Sie von
wichtigen Beratern begleitet, vielleicht sind Sie allein. Vielleicht schreiten Sie einher oder Sie
sind so heiter, dass Sie fast tanzen. Vielleicht tragen Sie eine Krone. Bereiten Sie sich darauf
vor, dass Sie gleich eine angenehme Erfahrung mit sich selbst machen werden.

Sie werden auch die inneren Bewacher erleben, die innere Armee - Ihr Abwehrsystem. Sie
konnen wie ein Herrscher seine Armee betrachten. Sie kinnen Vertrauen dazu haben. Ein
Herrscher hat keine Angst, dass ihn die eigene Armee stort. Also schauen Sie einfach, was da
drinnen los ist. Da ist vielleicht die Wut, die sofort anspringt. Oder die Angst, die ebenfalls
gleich da ist, wenn das leiseste Zeichen von Bedrohung zu erkennen ist. Jetzt merken Sie,
dass beide zum selben System gehdren. Vertrauen Sie Ihrem Abwehrsystem, es funktioniert.
Es war niemals gegen Sie selbst gedacht. Es macht nur das, was es soll: Negatives und Feind-
liches von Ihnen fern halten, alles Gute an Sie heranlassen.

Gehen Sie weiter zu [hrem inneren, starken Ich. Wahrscheinlich kennen Sie es, weil Sie sich
haufiger stark fiihlen; vielleicht sind Sie noch nie dort gewesen, weil Sie sich selbst bei St-
rungen meist aus dem Auge verloren haben. Nun kommen Sie sich selbst immer néher. Was
fiihlen Sie jetzt? Wut, Enttauschung, Aggression, all das sollte jetzt auBerhalb von lhnen
sein, sozusagen um Sie herum wie eine schiitzende Hiille. Vielleicht erscheint jetzt vor lhrem
inneren Auge in lhrer Fantasie ein Bild oder eine innere Vorstellung von [hrem gesunden,
starken Selbst. Haben Sie ein inneres Bild? Oder ein Gefiihl? Falls nicht: Wenn Sie die Ubung
gelegentlich wiederholen, werden Sie immer vertrauter damit.

Sagen Sie jetzt zu sich selbst:

»(Ihr Name), ich freue mich, dass es mich gibt.«

Wenn Sie mdgen, schlieBen Sie einen Moment die Augen und bleiben Sie eine Weile in Kontakt
mit sich selbst.
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»Ich habe bereits alles versucht.« Schitzen Sie, wie viele Versuche
Menschen machen, bevor sie aufgeben? Es kann hier um Wiinsche
gehen oder um die Verwirklichung von Zielen. Wie viele Versuche
machen Sie selbst denn im Durchschnitt, bevor Sie aufgeben?

Versuchen Sie jetzt einmal aufzustehen! Haben Sie es versucht?
Versuchen Sie es noch stirker. Versuchen Sie einmal ALLES um auf-
zustehen. Theoretisch miissten Sie jetzt immer noch sitzen. Wenn Sie
jetzt aufstehen — ist das dann noch ein Versuch? Oder ist das schon
eine Tat?

Sollte man aufgeben, nachdem man etwas versucht hat? Sollte man
sich der Versuche rithmen? Oder ist dieser Satz — ich habe alles ver-
sucht — ein Eingestandnis, dass man bisher tiberhaupt noch nichts ge-
tan hat?

»Ich habe alles versucht« heifdt nach unserer inneren Logik: Es gibt
keine Losung. Dann sollte man aufhoren, weiter zu versuchen. Kein
guter Vorschlag? Dann sollte man sich mit dem gewtiinschten Ender-
gebnis beschiftigen. Wenn man dann tiberlegt, was die dazugehorige
Handlung sein msste, lasst sich diese Handlung planen. Schon wird
ein Ergebnis sichtbar.

Die Antwort auf die Frage, wie viele Versuche Menschen im Durch-
schnitt machen, bevor sie aufgeben, lautet: keinen. Sie lesen richtig.
Bevor iiberhaupt ein Versuch unternommen wird, durchdenken die
meisten das Thema und kommen zu dem Schluss, dass es besser ist, es
erst gar nicht zu versuchen.

Dazu folgende Beispiele:

Eine Frau

Eine Frau wiinscht sich dieses wunderschone Kostiim. Sie hat bald
Geburtstag. Thr Mann méchte ihr etwas schenken, sie kann sich etwas
wiinschen. Da macht sie mit Threm Mann einen Schaufensterbummel.
Sie sind im Gesprich vertieft und reden tiber dies und das. Und — wie
der Zufall es will — kommen sie an diesem Modegeschift vorbei. Da
hingt »ihr« Kostim im Schaufenster. Sie: »Findest du das Kostiim
nicht auch schén?« — Er: »Nee!« Sie hilt den Mund und ist sauer.
Denkt: »Nie erfiillt er mir nur einen einzigen Wunsch. Dann eben
nicht!«

62



Ein Mann

Ein Mann hat eine gute Geschiftsbeziehung und versteht sich sehr
gut mit dem Firmeninhaber. Der ist in seinem Fach sehr kompetent
und ermuntert den Mann: »Wenn Sie mal ein Problem haben, rufen
Sie mich gerne an.« Und das meint er wirklich. Nun hat der Mann
ein neues Projekt und ein Problem, das dieser Geschiftspartner mit
Sicherheit l6sen konnte. Dem Mann fillt diese Moglichkeit sofort ein.
Bevor er zum Telefon greift, einfach anruft und das Thema erledigt,
meint er, in sich selbst noch folgende Fragen kliren zu missen: »Viel-
leicht ist er gar nicht da.« — »Was ist, wenn der gerade in einer Bespre-
chung ist und ich stére ihn dabei?« — »Vielleicht hat er das nicht so
gemeint?« — »Ich weif} gar nicht, ob er mir das iiberhaupt sagen will.«
— »Was soll der tiberhaupt von mir denken, dass ich das nicht weif}?
Vielleicht verliert er véllig die Achtung vor mir?« — »Das Problem ist
gar nicht so bedeutend, dass ich ihn dafiir anrufe.« Und was macht der
Mann? Nichts. Er quilt sich durch das Problem und 16st es irgend-
wann schlecht und recht selbst.

Eine Reklamation

Haben Sie schon einmal etwas reklamiert? Und hatten Sie Erfolg?
Oder war die Erfahrung so, dass Sie sich gesagt haben: »Nie wieder.«
So kommt das emotionale Konto ins Minus:

Ich und die Schuhe

Ich habe mir recht teure Schuhe gekauft. Nach dreimaligem Tragen
war das Leder kaputt, hatte einen Riss. Zunichst fragte ich mich,
ob ich das reklamieren konnte, die Antwort lautete sofort: »Natiir-
lich!« Und nun sprachen die beiden Ichs in mir miteinander: »Wird
der Verkaufer mir glauben?« — »Klar, nach dem Gesetz muss er das.«
— »Er wird mich fragen, was ich denn mit den Schuhen gemacht ha-
be.« — »Klar, das fragen die Verkdufer doch immer.« — »Und was soll
ich dann sagen?« — »Dass die Schuhe Mist sind und im Ubrigen viel
zu teuer, dass sie eine zugesicherte Eigenschaft — nimlich als Schuhe
getragen zu werden — nicht erfillen ...«

Stopp! Stopp — so funktioniert das nie. Das ist der typische Dia-
log zwischen Kunde und Verkaufer. Eine unendliche Geschichte. Ein
Kampf, den der Kunde verliert. Das ist nicht die Losung. Was muss
ich sagen, um Erfolg zu haben?
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Aufgeben ist keine Ldsung.

Unser Innerstes hat ein Elefantengedéchtnis fiir Unerledigtes.
Unerledigtes ist unbefriedigend und schwaécht uns.

Es bringt das emotionale Konto ins Minus.

Wiederholung ist die Mutter der Werbung. In der Werbung ging man
frither davon aus, dass eine Botschaft mindestens dreimal wiederholt
werden miisse, bevor sie iberhaupt registriert wird. Sie kdnnen davon
ausgehen, dass diese Regel auch fiir Thre Wiinsche zutrifft. Also wie-
derholen Sie Thre Wiinsche mindestens (!) dreimal. Erst dann konnen
Sie davon ausgehen, dass sie in der Welt sind und vielleicht verstanden
wurden. Manchmal brauchen Sie fiir sich selbst die Wiederholungen,
damit Sie selbst IThre Wiinsche ernst nehmen.

Die »Immer-noch-mal-Methode«

Viele Menschen horen auf, thren Wunsch zu wiederholen, wenn er
nach einmaliger Auferung noch nicht erfiillt wurde. Meistens hat un-
ser Gegentiber (Partner, Verkiufer etc.) dann noch gar nicht verstan-
den, worum es tiberhaupt geht. Haben Sie vielleicht beobachtet, wie
oft Kinder ihre Wiinsche wiederholen? Die Wiederholung ermoglicht
die Erfillung! Sie sollten Thre Wiinsche so lange wiederholen, bis sie
erfullt sind. Jedes NEIN ist eine Moglichkeit, den Wunsch zu wieder-
holen.

Haben Sie einen CD-Player? Da gibt es eine Wiederholtaste. Wenn
Sie die driicken, dann spielt der Player das Stiick noch einmal, immer
wieder — sooft Sie wollen. Auch am Computer gibt es so eine Taste.
Installieren Sie in sich selbst so eine Wiederholtaste.

Jetzt geht es noch darum, festzulegen, was denn wiederholt werden
soll: Nur das gewtiinschte Ergebnis. Sonst nichts! Das Kostiim, der

Hund, der Schuh, der Kontakt.

Die Frau und das Kostiim

Der Mann hat iiberhaupt nicht begriffen, was mit dem Kostiim ist.
Er sieht es zum ersten Mal. Vor seinem inneren Auge hat er keine
Vorstellung, dass es bei dem Geschenk um ein Kostiim geht. Dariiber
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haben sie noch nicht gesprochen. Die Frau hat es bereits verinnerli-
cht, es ist bereits »mein Kostiim«. Sie hat es sich mehrmals angesehen,
wahrscheinlich anprobiert. Sie hat vor ihrem inneren Auge bereits
eine Vision — in Gedanken trigt sie das Kostiim bereits. Und diese
Vision muss sie vermitteln, egal was ihr Mann im ersten Moment dazu
sagt. Je ofter sie mit Freude iiber das Kostiim spricht, desto eher kann
auch bei ithrem Mann ein inneres Bild entstehen. Und erst dann wird
er wissen, dass es fir sie wichtig ist und welche Freude er ihr damit
machen kann.

Und so geht es:

Formulieren Sie Thren Wunsch oder Thr Anliegen in einem einzigen
Satz:

Ich wiinsche mir das Kleid.

Ich mochte, dass Sie diesen Artikel tauschen!

Ich mochte mein Geld zurtck.

Bitte, erledigen Sie diese Arbeit jetzt.

Von Kindern kénnen Sie besonders gut lernen, wie man wiinscht.
Kinder bleiben ihren Wiinschen treu und geben sie nicht so schnell
auf.

Ein Junge

Es gab einen kleinen Jungen, der wiinschte sich einen Hund. Die Eltern
hatten ganz kluge Gegenargumente: »Was das kostet ... und wer geht
immer mit dem Hund raus ... und die Nachbarn ... und der Dreck ...
und ein Hund macht genauso viel Arbeit wie ein Kind ...« Der Junge
horte sich das alles an und wusste genau, er wollte einen Hund. Jedes
Mal, wenn er die Einkaufsliste seiner Mutter sah, erginzte er sie und
schrieb: »1 Hund«. Das ging nicht nur wochenlang, sondern zwei Jah-
re so. Dann waren die Eltern so weit: Sie schielten zunichst verstohlen
zu Hundebesitzern, besonders solchen mit Kindern. Wie zufillig be-
gannen sie Gesprache mit thnen. Sie waren immer mehr entziickt von
Hunden. Es kostete sie immer mehr Kraft, den Wunsch des Kindes
abzulehnen. Es fielen ihnen keine glaubhaften Argument mehr ein.
Sie merkten, es war ein Herzenswunsch. Sie waren wie angesteckt von
der Idee. Sie wiinschten sich nun selbst einen Hund. So kam der Hund
in die Familie.
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Rezept fiir Reklamationen
Stellen Sie sich vor, Sie wollen die Schuhe reklamieren: Drei Tage ge-
tragen und schon kaputt.

Worum geht es bei der Reklamation?

Was wollen Sie erreichen?

Sie wollen diese Schuhe in einem ordentlichen Zustand haben, tra-
gen ....2?? Sie wollen nicht, dass die gleich kaputtgehen ...?

Bitte noch einfacher.

Worum geht es, was ist das Ziel?

Ich will einwandfreie Schuhe.

OKAY. Dies ist das Ziel. Nichts anderes. Dieses Ziel wird jetzt
eingespeichert und an die Wiederholtaste delegiert. Das ist der Satz:
»Ich will einwandfreie Schuhe.«

Jeder Satz, der dariiber hinausgeht, ist Futter fiir den Verkiufer. Da
beiflt er zu und bringt Sie weg von Threm Ziel. Sein Ziel ist nimlich
ein ganz anderes. Womdglich ist sein emotionales Konto im Minus,
weil er nicht weif}, was er jetzt machen soll. Vielleicht darf er solche
Entscheidungen gar nicht treffen. Oder er muss seinen Chef fragen,
das ist ihm unangenehm. Also versucht er zuerst, den Kunden abzu-
wimmeln. Wenn Sie darauf reinfallen, horen Sie sich plotzlich tiber
Dinge schwitzen, die tiberhaupt nichts mit der Reklamation zu tun
haben (z. B. Antwort auf die blode Frage, was Sie denn wohl mit den
Schuhen gemacht haben).

Wenn Sie ruhig und gelassen Thren Wunsch wiederholen, lernen Sie
Beharrlichkeit im Durchsetzen Threr Ziele. Der Vorteil: Niemals mehr
missen Sie sich vorher Argumente zurechtlegen. Sie konnen manipu-
lierende verbale Fallen, Herausforderungen und Abweichungen vom
Thema gelassen hinnehmen. Es gibt nichts zu argumentieren, nichts zu
rechtfertigen, nichts zu erkliren. Ihre einzige Aussage ist Ihr Wunsch.
Den kann man mit diesem einem Satz ausdriicken. Die Wiederholung
des Satzes ist das Erfolgsgeheimnis. Sie halten am angestrebten Ziel
fest, indem Sie es einfach so oft wiederholen, bis Sie es erreicht haben.
Auch vor einem Nein miissen Sie nicht zurtickschrecken: Jedes NEIN
ist eine Moglichkeit, den Wunsch zu wiederholen.

Und so lauft das Gesprach mit dem Verkaufer:

»Ich habe hier kiirzlich diese Schuhe gekauft und jetzt ist das Ober-
leder kaputt. Ich bringe Thnen die Schuhe zurtick. Ich méchte daftr
einwandfreie Schuhe haben.«
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Verkaufer begutachtet die Schuhe: »Die sind ja schon getragen, da
kann ich Thnen keine neuen geben.«

»Doch, das konnen Sie. Ich mochte einwandfreie Schuhe haben.«

»Was haben Sie denn mit den Schuhe gemacht?«

»Ich habe sie als Schuhe getragen. Und nun mochte ich neue, ein-
wandfreie Schuhe haben.«

»Da missen wir den Artikel an unseren Lieferanten schicken. Der
muss das dann kliren.«

»Das konnen Sie gerne machen. Und ich mochte jetzt einwandfreie
Schuhe von Thnen haben.«

»Wie ich schon sagte, wir mussen die Schuhe erst mal einschicken
PSS

»Das konnen Sie gerne machen. Damit habe ich nichts zu tun. Ich
mochte einfach nur einwandfreie Schuhe haben.«

»Das kann ich nicht entscheiden. Da muss ich meinen Abteilungs-
leiter fragen.«

»Ich spreche gern mit Threm Abteilungsleiter, wie heifdt er?«

»Das ist Herr Hoffmann. Ich gehe mal eben zu thm.«

»Holen Sie Herrn Hoffmann bitte hierher. Dann kann ich ihm
selbst sagen, dass ich einwandfreie Schuhe haben will.«

»Okay.«

Herr Hoffmann wird geholt, er fragt: »Worum geht es?«

»Ich habe hier diese Schuhe gekauft und nun ist das Oberleder
kaputt. Deshalb bringe ich sie hier zuriick. Ich mochte einwandfreie
Schuhe haben.«

Herr Hoffmann zum Verkaufer: »Die miissen wir dann wohl ein-
schicken.«

Herr Hoffmann zum Kunden: »Mochten Sie dasselbe Modell ha-
ben?«

»Ja,«

»Dann suchen Sie sich ein neues Paar aus. Ich sage an der Kasse
Bescheid.«

Wie immer Sie mit Thren eigenen Wiinschen umgehen, sie sind immer
ein Ausdruck eines Bediirfnisses. Wenn Sie sie zu schnell aufgeben,
ist gleichzeitig ein anderer Teil von Thnen enttduscht. Bleiben Sie also
dran an Thren Wiinschen, nur dadurch kénnen Sie Freude (das Gegen-
teil von Enttauschung) erleben. So bringen Sie Thr emotionales Konto
in die Gewinnzone.
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Gehoren Sie auch zu denen, die keine Fehler machen wollen? Gehoren
Sie damit zu denen, die aufpassen, dass sie KEINE Fehler machen? Es
stimmt: Fehler sind etwas Schreckliches. Bereits in der Schule lernen
wir das als Erstes. Der Lehrer ist immer tiberlegen, weil er uns beim
Fehlermachen erwischen kann. Als Schiiler ist man da stindig unter-
legen. Manche Mitschiiler erkannten schnell die »Macht der Fehler«
und machten es sich ganz fix zum Hobby, andere beim Fehlermachen
zu erwischen. Manchmal war es schon ein Fehler, deren selbst ausge-
dachte Regeln nicht zu kennen. So waren sie dann die Uberlegenen
und man selbst war der Depp. Was beim Lehrer der Rotstift, ist bei
Mitschilern Auslachen und Hime. Also lernen wir, dass es besser ist,
immer alles richtig zu machen.

Wenn Sie dazu gehoren, muss ich Thnen leider sagen: Es schwicht
Sie, wenn Sie Fehler vermeiden wollen. Sie werden denken: »Wie-
so sollte ich nicht Fehler vermeiden wollen? Das will doch jeder?«
Trotzdem: Es funktioniert nicht. Es ist ein Denkfehler.

Was sind denn Fehler? Das sind Ergebnisse oder Handlungen, die
sich, nachdem sie gemacht worden sind, als nicht richtig erweisen. Wann
erkennt man das? Natiirlich NACHDEM die Handlung, Leistung, Tat
vollzogen wurde. Das ist manchmal schlimm, manchmal ist das der Weg
zu einer neuen Erfahrung und es ergibt sich etwas Besseres daraus.

Wenn ich jetzt meine Arbeit mache und einen Fehler vermeiden
will, kenne ich den Fehler noch gar nicht. Er ist schlichtweg nicht vor-
handen. Und diesen Fehler soll ich NICHT machen? Wie geht das?
Wenn der Fehler bereits gemacht wurde, dann ist er vorhanden. Hin-
terher kann ich thn nicht mehr vermeiden, dann ist er da. Verwirrend.
Das ist die Denkfalle: Ich kann nicht etwas NICHT machen — und
schon gar nicht etwas, das ich noch gar nicht getan habe und niemals
zu tun gedenke.

Stellen Sie sich vor, Sie gehen die Strafle entlang und ich gehe neben
Thnen her und sage immer: »Pass auf, dass du nicht daneben trittst ...
Pass auf, jetzt kommt ein Kantstein ... Lauf nicht gegen den Later-
nenpfahl ... Achtung, da kommt ein Radfahrer, pass auf, dass er dich
nicht anfihrt.« Was wiirde dann passieren? Entweder Sie sind nach
kiirzester Zeit so irritiert, dass Sie nicht mehr wissen, wie Sie gehen,
oder Sie werden wiitend, weil ich Sie mit etwas belistige, das Sie gar
nicht zu tun gedenken.
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Sie verwirren lhren Geist, wenn er sich standig mit etwas beschaftigen muss, das er NICHT
tun will und NICHT tun kann.

Ergebnis: Uberforderung.

Man beschlieBt, dass es besser ist, nichts zu tun, denn dann macht man keine Fehler.
Fehlerfixierung verhindert gute Ldsungen.

Fehlerfixierung verhindert Freude an der Arbeit.

Ein Fehler ist etwas Nichtvorhandenes. Er ist kein Gegenstand, den
man sehen kann. Ein Gegenstand ist bereits in der Welt. Wie eine Tiir
oder ein Laternenpfahl, den ich erkennen kann. Ich kann dagegen-
laufen oder nicht. Ein Fehler jedoch — und das ist das Paradoxe — ist
nicht zu erkennen. Sie konnen sich noch so anstrengen, noch nicht
gemachte Fehler sind nicht zu erkennen. Weil es sie gar nicht gibt! Sie
existieren nur in der Vorstellung, nicht in der Wirklichkeit!

Fehler nicht machen zu wollen, schwacht.
Das emotionale Konto gerét ins Minus.

Machen Sie einfach Thre Dinge. Sie werden Sie so gut wie moglich ma-
chen. Verlassen Sie sich auf die eigenen Fihigkeiten und Kompetenzen.
Leben Sie damit, dass bei jeder Titigkeit eine gewisse Fehlerquote ein-
kalkuliert werden muss. So hat man herausgefunden, dass nach einer
bestimmten Menge von Wortern, die wir sprechen, ein kleiner Ver-
sprecher auftaucht — ohne tieferen Grund. Wollten wir das vermei-
den, konnten wir gar nicht mehr sprechen und wiirden anfangen zu
stottern. Bestimmte Titigkeiten erfordern Ausprobieren und Uben,
um herauszufinden, was die beste Losung ist. Das ist die Grundla-
ge von Erfahrung. Nur durch Ausprobieren (und dabei immer besser
werden) erreicht man Meisterschaft. Wer eine Sportart lernt, weif§ das.
Auch ein guter Redner ist nicht auf Anhieb gut, er braucht ebenfalls
die Moglichkeit, sich auszuprobieren, um immer besser zu werden.
Und wenn ein Fehler passiert, dann wissen Sie genau wie jeder an-
dere: Nur wo gearbeitet wird, passieren Fehler. Nur wer nicht arbei-
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tet, kann keine Fehler machen. Und jeder Fehler ist eine Gelegenheit
fir eine Verbesserung und meistens der Weg zum Erfolg.

Wenn wir uns nicht das Recht nehmen, zu tben und auszupro-
bieren, haben wir etwas Wesentliches nicht begriffen. Nur so haben
wir Laufen und Sprechen gelernt. Immer wieder treffen wir auf Men-
schen, die einem erkliren, dass irgendetwas nicht funktioniert, weil
sie nicht konsequent bis zum Ergebnis gearbeitet haben. Erfolg liegt
oft im Durchhaltevermégen und in der Anzahl der Versuche. Edison
machte bei der Erfindung der Glihbirne mehrere Tausend Versuche
und entdeckte dabei mehrere Tausend Moglichkeiten, wie es NICHT
funktioniert.

Success is the ability to go from failure to failure without loosing your enthusiasm.

Erfolg ist die Fahigkeit, von Misserfolg zu Misserfolg zu gehen, ohne die Begeisterung zu
verlieren.

(Winston Churchill)

Wie bei einer Mathematikaufgabe ist es unlogisch, sich auf die Fehler
zu konzentrieren. Je mehr wir an Fehler denken, desto mehr Fehler
produziert das Gehirn, denn unser Gehirn erzeugt immer genau das,
was unsere Aufmerksamkeit fesselt.

Wenn wir uns auf Losungen konzentrieren, ist die Chance, erfolg-
reich zu sein, deutlich besser. Nun ist es manchmal nicht einfach, eine
Losung zu finden, weil wir den Weg dorthin nicht kennen. Vielleicht
fehlt uns das Wissen, wir haben es vergessen oder wir konnen die
gelernten Regeln nicht anwenden. Dann sollten wir die Aufgabe an
jemanden anderen delegieren. Oder uns helfen lassen. Nun ist das Le-
ben keine Mathe-Aufgabe, bei der es eine fiir alle nachprifbare rich-
tige Losung gibt. Wenn wir so denken, sind wir auf dem besten Weg,
uns zu verzetteln. In unserem Leben sind wir deutlich freier als in der
Mathematik. Keiner kann uns ein Ergebnis diktieren. Es gibt nur eine
individuelle, fiir uns personlich richtige Losung, und das ist die, mit
der wir uns wohl fithlen.

Im Berufsleben haben wir es selten mit vorgegebenen Ergebnissen
zu tun. Meistens stehen wir vor unfertigen Aufgaben, die stindig wei-
terentwickelt werden miissen. Das ist die Basis fiir die meisten Jobs.
Hitten wir irgendwann ein endgiltiges Ergebnis, wire das das Ende
unseres Jobs. Manchmal kennen wir spontan die Losung, manchmal
bietet sich die Losung an, wenn wir ein paar Fragen stellen.
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Dies sind lGsungsorientierte Fragen:
Worum geht es denn wirklich?

Was ist der groBere Zusammenhang?

Was genau will ich erreichen?

Wie will ich es erreichen?

Wie kann ich das Ergebnis beschreiben?
Wer kann mir eventuell dabei helfen?

Wenn Sie Antworten gefunden haben, wird dies dazu fiithren, dass
Sie entspannter an Thre Aufgaben herangehen. Dadurch konnen in-
nere Suchprozesse die Informationen und Fihigkeiten zusammentra-
gen. So wird schlafendes Wissen geweckt, das Sie zu Threm Ergebnis

fihrt.

Das ist es, was Sie als Erfolg erleben.

Sie wissen: Der Kdrper hdrt zu, wenn wir denken. Er soll die Gedanken in Handlungen
umsetzen. Nur das will er. Dafiir braucht er klare Anweisungen und Wiederholungen.

Die Anweisung »Ich will keine Fehler machen« ist keine Handlung, sondern eine Verwir-
rung.

Der Karper will horen, was genau er machen soll.

Klare Formulierungen sind z. B.:

Ich erledige meine Aufgabe mit Kompetenz und Konzentration.

Ich erziele das bestmdgliche Ergebnis.

Ich hole mir die Unterstiitzung, die ich brauche.

Ich erledige meine Arbeit miihelos und erfolgreich.

Bei der Priifung verstehe ich alle Fragen und mir fallen die richtigen Antworten ein.

Beim Lernen behalte ich alles, was ich lese, und mein Wissen steht mir jederzeit zur Verfii-
gung.

Wenn ich den Vortrag halte, bin ich entspannt und gut vorbereitet und die Menschen hdren
mir gern zu.

(Wiederholungen verstarken die Wirkung)

Wir sind es nicht gewohnt, unsere Ziele so zu formulieren, und haben
— wenn wir darin noch ungeiibt sind — eine gewisse Scheu. Bei den
Negativaussagen haben wir seltsamerweise keine Scheu, obwohl sie
demselben Prinzip folgen. Probieren Sie es einmal, es wirkt.

n

WIE WIR UNS SELBST SCHWACHEN ODER STARKEN



Immer wieder hort man von Blockaden, die es zu tiberwinden gilt. Ha-
ben Sie auch manchmal Blockaden? Blockaden sind etwas Seltsames.
Jeder kennt sie. Jeder hat sie. Jeder hat schon einmal damit gekampft.

Ich erzihle Thnen etwas iiber meine Blockaden: Ich kenne zum
Beispiel die Blockade, nach dem Essen den Tisch abzurdumen. Das
Geschirr bleibt einfach stehen. Und ich mache mir Gedanken, wie ich
diese Blockade iiberwinden kann und wie es geht, sofort nach dem
Essen den Tisch abzurdumen. Je mehr ich dariiber nachdenke, desto
grofler wird die Blockade.

Dann gibt es noch die Blockade des Aufstehens. Morgens klingelt
der Wecker und ich kann einfach nicht aufstehen. Eine Blockade. Die
nahe liegende Idee ist, einen zweiten Wecker zu aktivieren, der dann
etwas spater klingelt, nachdem die erste Blockade abgeklungen ist.
Was passiert? Der zweite Wecker erzeugt eine zweite Blockade. Also
muss ein dritter Wecker her. Was dann passiert, konnen Sie sich sicher
denken. So steht irgendwann das Zimmer voll von Weckern, alle 15
Minuten ldutet einer eine Blockade ein; bald ist der Tag herum und die
Blockade ist immer noch da. Da muss ich aufpassen, dass das Wecker-
geklingel rechtzeitig zur Zubettgehzeit authort, da konnte namlich die
Einschlafblockade beginnen.

Bin ich abends miide, sage ich mir: »Du misstest eigentlich ins Bett
gehen.« Es geht nicht — die Zubettgehblockade. Vielleicht noch mal
durch die Fernsehprogramme zappen? Natiirlich nichts Verntinftiges
- todlangweilig. Zum Zubettgehen ist es noch viel zu frith. Vielleicht
noch ein Glas Wein?

Irgendwann gehe ich dann ins Bett, hundemtide. Was passiert, kaum
dass ich liege? Die Einschlafblockade. Ich wilze mich von einer Seite
zur anderen. »Nur noch fiinf Stunden, dann musst du wieder fit sein«
—der Korper ist hellwach. Ich stehe auf, trinke noch eine warme Milch
mit Honig, tauche die Unterarme in Warmwasser ... irgendwann ist
diese Blockade verschwunden, irgendwann bin ich eingeschlafen.

Morgens dann: Die Wecker ...

Dann gibt es noch die Menschenansprechblockade. Immer, wenn
ich irgendwo bin, wo Fremde sind, fiihle ich mich gar nicht wohl. Ich
ziehe mich dann zurtick — meine Blockade. Ich kann dann gar nicht
mehr reden. Mir fillt nichts mehr ein. Totale Blockade. Manchmal
passiert das mit Menschen, die mir durchaus vertraut sind. Wenn je-
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mand zu viel redet, blockiert mich das total. Oder wenn jemand gar
nichts sagt, blockiert mich das erst recht.

Der Witz: Die Blockade ist das Problem. Ich stelle mir vor, ich muss
die Blockade iiberwinden wie einen Graben. Wenn ich anfange, diesen
Graben zu tberwinden, wichst er gleichzeitig. Der Graben ist eben
kein kleiner, tiber den ich hinwegspringen kann. Er ist riesengrof und
tief. Ein Schritt auf thn zu und er wird immer grofer und breiter und
tiefer. Ich kann in ihm versinken bis zum Hals. Vielleicht kann ich
komplett darin verloren gehen. Wie soll ich den je tiberwinden?

Der Graben kann sich manchmal als Berg darstellen. Der Berg
wichst zu einem Gebirge, wenn ich nur einen Schritt auf thn zu ma-
chen will. Das Gebirge entwickelt sich zu Felswinden — riesig hoch,
glatt und untiberwindbar.

Das ist eben das Seltsame an Blockaden, sie sind so dynamisch, sie
passen sich mir so wunderbar an, dass ich sie nie iberwinden muss.
Ein perfektes System. Immer, wenn ich nur an die Blockade denke,
wichst sie sich so groff aus, dass sie uniiberwindbar wird. Es geht ein-
fach nicht.

Ich muss dann den Tisch gar nicht abraumen, weder einschlafen
noch ausschlafen, nicht auf Menschen zugehen, noch muss ich schrei-
ben oder meine Dinge erledigen. Es gibt jemanden, der dafiir zustin-
dig ist, dass es nicht geht — meine Blockade.

Es gibt viele davon, eine ganze Grofifamilie: die Abnehmblockade,
die Zufriedenheitsblockade, die Lebensanpackblockade, die Malblo-
ckade, die Giste-Einladungs-Blockade, die Sich-wehren-Blockade,
die Thm-endlich-mal-die-Meinung-sagen-Blockade, die Ihr-endlich-
mal-die-Meinung-sagen-Blockade. Erwihnte ich schon die Aufrium-
Blockade? Oder die Entscheidungs-Blockade? Mit Sicherheit haben
Sie jetzt gerade ein Buch in der Hand und Sie lesen. Jetzt denken Sie
mal einen kleinen Augenblick dartiber nach, was Sie heute noch alles
erledigen wollten — bestimmt fallen Thnen einige Dinge ein. Haben Sie
diese Dinge, die Sie heute noch machen woll(t)en, vor Augen?

Was ist dann wichtiger? Das Weiterlesen oder das Erledigen der
anderen Dinge? Und welches von den anderen ist das Wichtigste?
Welches miisste eigentlich zuerst erledigt werden? Ist es dann noch
wichtig, dass Sie hier sitzen oder liegen und einfach so lesen? Sollten
Sie nicht lieber aufstehen, sich an die Arbeit machen?

Jetzt wissen Sie nicht weiter? Dann haben Sie sicher eine typische
Entscheidungsblockade.
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Konnte ich Sie in eine Blockadefalle locken?
Lesen Sie einfach ganz ruhig weiter. Oder klappen Sie das Buch zu
und erledigen Sie Thre Aufgaben.

PS: Die Blockade taucht gern unter anderen Namen auf: Riickzug,
Flucht, Widerstand, innerer Schweinehund, Trotz.

Diskutieren Sie einmal mit jemandem dariiber, dass es gar keine
Blockade gibt, dass es ein Hirngespinst ist. Man muss einfach nur
aufstehen. Einfach nur anfangen, den Tisch abzuraumen. Einfach nur
damit beginnen, Menschen anzusprechen. Und schon ist die Blockade
weg.

Die Natur kennt keine Blockaden. Sie macht einfach. Der Keim in
der Erde macht sich keine Gedanken, wie er die Erde durchdringen
konnte oder wie er dort oben in der Welt zurechtkommen konnte.
Er wichst einfach. So funktioniert es mit den Gansebliimchen, den
Rosen, den Biumen.

Kein Vogel fragt sich, wie er dort mitten im Baum landen konnte.
Er tut es einfach. Und wenn er losfliegen will, dann fliegt er einfach.
Wiirde er dariiber nachdenken, hitte er sicher eine Blockade und wiir-
de wahrscheinlich ewig dort sitzen bleiben.

So sind Blockaden wahrscheinlich mentale Ereignisse und kommen
nur bei Menschen vor. In der freien Natur hat man sie noch nicht
beobachtet. Es ist das Nachdenken, das uns hindert. Denken Sie jetzt
mal dariiber nach, wie es geht, wenn Sie vom Sitzen zum Aufstehen
kommen wollen. Wie macht Thr Korper das? Das konnte sofort eine
Blockade erzeugen.
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Blockade. Handeln, handeln, handeln.
Sofort!
Tu’s gleich!
Handeln, bevor die Gedanken
kommen.

Hartnickige Blockade. Das Prinzip der kleinen
Schritte:
Weas ist der erste Schritt?
Den Teil erledigen, der einem
leicht fallt.
Weas ist der nachste Schritt?
Den nichsten Teil erledigen,
der zu schaffen ist.

Dazu ein Beispiel: Aufraumen. Wer die Aufrium-Blockade prakti-
ziert, lebt in Unordnung und erzihlt sich stindig: »Ich muss aufriu-
men.« Der Arbeitsaufwand erscheint so grof}, dass der Beginn des
Aufriumens sofort vom Aufgeben verhindert wird.

Das Prinzip der kleinen Schritte funktioniert, wenn man sich nur
einen kleinen Teil vornimmt, der zu schaffen ist. Das kann eine ein-
zelne Schublade sein, die aufgeraumt wird. Das kann ein Stuhl sein,
den man leer rdumt. Der kleine Schritt kann auch eine Zeiteinheit
sein: Man raumt nur eine Viertelstunde lang auf und macht dann eine
Pause oder etwas anderes. So hangelt man sich langsam Schritt fiir
Schritt zur nichsten Aufgabe und erlebt jedes Mal das Gefiihl, etwas
geschafft zu haben.
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Ich kann nicht schreiben.

Ich kann nicht lernen.

Ich will aufstehen, aber es geht
nicht.
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Vorbereitungsphase:

Wo wollen Sie schreiben (ler-
nen)? Bereiten Sie den Arbeits-
platz vor: Legen Sie Papier und
Schreibzeug hin, starten Sie
den Laptop oder legen Sie die
Biicher zurecht.

Was wollen Sie tun?

Was genau ist die Handlung?
In diesem Beispiel: schreiben,
lernen, aufstehen.

Formulieren Sie diese Handlung:
»Ich schreibe jetzt.«

»Ich lerne jetzt.«

»Ich stehe jetzt auf.«

Sagen Sie sich jetzt diesen
Handlungssatz etwas zehn Mal
hintereinander mit steigender
Intensitat: Ich schreibe jetzt ...
Ich schreibe jetzt ... Ich schreibe
jetzt ...

Schlielen Sie die Augen und ho-
ren Sie den Nachhall Threr Sitze.
Das ist die Echo-Phase.

Beginnen Sie anschliefSend
sofort:

Schreiben Sie. Lernen Sie. Ste-
hen Sie auf.



Extrem hartniackige Blockade. = Awch einmal iiberlegen, ob man
es besser sein lassen sollte:
Das Examen nicht machen.
Das Buch nicht schreiben.

Die Verabredung absagen.

Wissen Sie, wie man Windhunde auf Tempo bringt? Man ldsst sie einer
Wurst am Bindfaden hinterherrennen. Der Koder wird auf einem Wa-
gen sozusagen vor den Hunden hergezogen. Die Hunde haben keine
wirkliche Chance, wihrend des Laufes diese Beute zu ergattern. Die
Beute ist unerreichbar, und weil die Hunde das nicht wissen, kommen
sie richtig auf Tempo, um sie trotzdem zu erhaschen. Erst spiter am
Ziel erhalten Sie dann ihre Belohnung. Das ist wichtig, weil sie das
Spiel sonst nie wieder mitmachen wiirden.

Bei den so genannten Leistungstrigern trifft man hiufig auf ein
dhnliches Phinomen. Nur dass nicht irgendjemand anderer, den K6-
der unerreichbar macht, sondern der Leistungstrager selbst. Er hingt
den Koder auf eine Distanz, die erkennbar unerreichbar ist. Und dann
rennt er mit immer besseren Leistungen dieser Wurst hinterher. Er-
reicht sie aber nie. Insofern ist er schlechter dran als der Hund.

Wie macht er das? Der Leistungstriger arbeitet und arbeitet und
hat trotzdem das Gefiihl, nicht genug getan zu haben. Er denkt: »Ich
bin nicht gut genug.« — »Das reicht nicht aus.« — »Das konnte noch
besser sein.« — »Dieser Fehler darf mir nicht noch einmal passieren!«
Er begutachtet in einer fortlaufenden Endlosschleife seine Leistungen
und bewertet sie als nicht zufrieden stellend. Da er das immer nach
der erbrachten Leistung macht, kann er nie ein zufrieden stellendes
Ergebnis erreichen. Die vor einer Leistung erdachten Ziele werden
also permanent tberarbeitet. Vergleicht man das, was VORHER
gedacht wurde, mit dem, was NACHHER herausgekommen ist, so
entsteht immer eine Differenz zum eigenen Nachteil. Es entsteht ein
Minuswert.
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Diesen Minuswert betrachtet der Leistungsmensch und versucht,
die Differenzlicke zu schlieflen: »Ich muss noch besser werden.« Er
jagt wie der Hund der Wurst einem Ergebnis hinterher, das nicht
wirklich zu erreichen ist. Wie ein Versuch, sich selbst beim Laufen zu
tberholen. Oder wie Oliver Kahn es formulierte: »Ich stehe auf dem
Gipfel eines Berges und denke, ich konnte mir noch auf die Schultern
steigen.«

Nur der Hund wird am Ziel belohnt. Der Leistungsmensch wird
von seinem eigenen System ausgetrickst. Lange Zeit merkt er es nicht.
Er nennt das Perfektionismus. In Wirklichkeit glaubt er — egal wie gut
er in Mathe war —, dass man 130 Prozent erreichen kann.

Immer der Wurst hinterherzuhecheln, schwacht enorm und bringt das emotionale Konto
ins Minus. Erfahren Sie mit der nachsten Ubung, wie Sie die Wurst fangen.

UBUNG: MEIN STARKENPROFIL

Seien Sie stolz auf Ihre Fahigkeiten!

Stellen Sie sich vor, ein guter FuBiballspieler beschaftigt sich sténdig damit, dass er schlecht
Tennis spielt. Absurd. So ist es, wenn wir uns mit unseren Schwachen beschaftigen. Manch-
mal geht es gar nicht um Schwéchen, sondern wir reden uns unsere Starken weg. Warum
eigentlich?

Im Vergleich mit dem FuBballspieler hieBe das, dass er nach jedem Spiel lamentieren wiirde:
»Wir haben zwar gewonnen, aber wir hatten noch besser gewinnen kdnnen.« Nach einer Nie-
derlage reden sich Sportler nicht klein, die gehdrt eben zum Sport dazu. Hdren Sie sich dfter
Interviews mit Sportlern an. Da kdnnen Sie viel iiber Selbstbewusstsein lernen.
Beschftigen Sie sich jetzt (und in Abstanden immer wieder) mit Ihren Stérken. Der einzige
Iweck dieser Ubung ist die Wiirdigung Ihrer Starken und einzigartigen Fahigkeiten.
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Meine herausragendsten Fihigkeiten:
1.
2.
3.

Meine ungewohnlichsten Charaktereigenschaften:
1.
2.
3.

Meine menschlichen Stirken:
1.
2.
3.

Meine erfolgreichsten finanziellen Unternehmungen:

1.
2,
3.

Meine sozialen Stirken:
1.
2.
3.

Meine beruflichen Stirken:
1.
2.
3.

Was macht mich unverwechselbar?
1.
2.
3.

Warum andere mich als Freund oder Freundin schitzen:

1.
2.
e
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Meine wertvollsten Eigenschaften:
1.
2.
e

Was mogen die anderen (Kollegen, Kunden, Vorgesetzte) an mir
besonders?

1.

2.

3.

Was gebe ich meinen Mitmenschen?
1.
2.
3.

Was ich selbst an mir besonders schitze:
1.
2.
3.

Drei Traume, die ich noch im Leben verwirklichen will:
1.
2.
3.

Was 1st meine Vision?
1.
2.
3,

Wie bei jedem Tier in freier Wildbahn gibt es auch bei uns Menschen
Mechanismen zur Verteidigung und Sicherung. Ohne dass wir nach-
denken miissen, wird so unser biologisches Uberleben gesichert.
Diese Uberlebensstrategien bezichen sich auf Angriff und Flucht. Im
Ernstfall kann der Mensch aus dem Schlaf, im Dunkeln, aus der grofi-
ten Ruhe sofort durchstarten, um sich in Sicherheit zu bringen. Dabei
laufen Programme aus der Urzeit der Menschheit ab. In Bruchteilen



von Sekunden kommt der Kérper zu Hochstleistungen. Nun kann er
auf Biaume klettern und schneller laufen als der Feind.

Damit die Korpermasse (sechzig bis achtzig Kilo und mehr) star-
ten kann, lauft automatisch ein von Hormonen gesteuertes Programm
ab. Die Kreislaufaktivitit schieft in die Hohe. Der Herzschlag kann
sich von einem auf den anderen Schlag verdoppeln. Der Atem wird
schneller. Die Energiespeicher werden geleert und in Bewegungs-
energie umgesetzt. Damit der Mensch im Dunkeln besser sehen kann,
werden die Pupillen grofier. Damit er beim Klettern auf Biumen gut
greifen kann, produzieren die Hinde Schweif}, denn trockene Hinde
wiirden aufreiflen. Dasselbe passiert mit den Fiiflen, auch sie produ-
zieren Schweif}, denn der Urmensch lief barfufd iber Stock und Stein.
Es wird Vorsorge getroffen, falls Verletzungen auftreten: Die Gefifle
in den Armen und Beinen verengen sich. So werden sie weniger durch-
blutet. Bei grofleren Verletzungen (z. B. barfuff iiber spitze Steine) ist
so der Blutverlust geringer. Gleichzeitig erhéhen sich die Blutgerin-
nungsfaktoren. Die Schmerzempfindlichkeit wird geringer. Das Blut,
das sich aus Armen und Beinen zuriickzieht, versorgt jetzt vermehrt
die Herz-Kreislauf-Organe, die besser durchblutet werden miissen,
weil sie auf Hochtouren arbeiten. Das Denken wird jetzt reduziert,
damit vorprogrammierte Reflexhandlungen ablaufen konnen und
nicht etwa durch Gedanken gestort werden. Die Aggressivitit wird
erhoht, die Fluchthormone wirken gleichzeitig als Angriffshormone,
denn wenn die Flucht nicht gelingt, folgt eine viel groffere Heraus-
forderung: Der Feind muss vernichtet werden. Dafiir wird vermehrt
das Angriffshormon Noradrenalin produziert. Das Fluchthormon
Adrenalin wird ausgeschiittet. Das macht uns so aggressiv, dass Hem-
mungen Uberwunden werden. Der Mensch ist in der Lage, mit dem
Feind zu kimpfen.

Das Hormon Hydrocortison fordert die Blutgerinnung und unter-
driickt Schlaf, Sexualitit, Verdauung — all das, was eine erfolgreiche
Flucht verhindert.

Das ist unser Uberlebensprogramm. Es liuft ab wie seit Millionen
von Jahren und wie bei jedem Tier in der freien Wildbahn. Dass wir
schon lange nicht mehr auf Biumen schlafen oder barfuf} durch die
Landschaft rennen, interessiert die Evolution nicht. Wir leben, und
das ist der Beweis, dass dieses Programm funktioniert. Es funktio-
niert heute noch genauso wie in Urzeiten, wenn der Sibelzahntiger
auftauchte.
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Was passiert nun, wenn der Feind etwas ist, das wir nicht im Kampf
besiegen konnen und vor dem wir nicht fliicchten kénnen? Der Feind
ist z. B. ein Telefonat, das wir erwarten, ein Fehler, den wir befiirch-
ten, ein schwieriger Kunde, eine komplizierte Aufgabe, eine Prifung,
eine rote Ampel, ein Stau, ein Termin. Was passiert dann? Der Korper
sagt immer: »Sibelzahntiger!« und schon springt das ganze Programm
an. Sogar einzelne Worter konnen es auslosen. So reicht fiir manche
das Wort Prifung, fiir andere Akquise oder Vortrag oder Familienfei-
er oder Finanzamt.

Dann liuft derselbe Uberlebensmechanismus ab: Fluchthormone,
Kampfhormone, Denkblockaden, Ansteigen der Aggressivitit. Der
Korper erbringt seine Hochstleistung und koénnte jetzt auf Baume
klettern, einen Fluss durchschwimmen, schnell weglaufen, den Feind
angreifen und besiegen. Aber: Es findet kein Kampf statt, auch keine
Flucht. Es gibt tiberhaupt keine Bewegung. Der Mensch bleibt am
Arbeitsplatz oder im Auto sitzen. Nichts passiert.

Die Hormone und die freigesetzte Energie bleiben jetzt im Korper
aktiv. Sie missen abgebaut werden, aber dafiir ist Bewegung wichtig.

Gerade diese Untatigkeit — das Nicht-handeln-Kénnen und die
NICHT erfolgte Anstrengung machen krank. Das nennt man Stress.
Das hort sich eher harmlos an und in der Gesellschaft hat Stress eher
ein positives Image. Fir den Korper ist Stress identisch mit einem
Angstzustand. Was der Mensch fihlt, ist Angst — und nicht Stress.
Stress ist kein Gefthl, es ist eine Erklirung. Wenn diese Angst stin-
dig unterdriickt wird und sich nicht auflést, dann verindert sich der
Mensch. Unruhe, Frustration, Angst, Aggressivitit, Unsicherheit,
Nervositat, Gesundheitsstorungen, Neurosen, Depressionen sind
haufig das Ergebnis. Der Korper kann sich nicht mehr erholen, weil
die notwendigen Erholungsphasen zu gering sind. Der Stressmensch
befindet sich in einem Dauerzustand der Bedrohungsabwehr. Daraus
ergibt sich in mehrfacher Hinsicht ein Teufelskreis:

Der Organismus verbleibt im schnellen System des vegetativen
Nervensystems, der Sympathikus ist aktiv. Das bedeutet, dass mehr
Energie freigesetzt —und weniger Energie eingelagert wird. Die Erho-
lungsphasen werden immer kiirzer, die Aktivititsphasen immer drin-
gender. Am Ende fiihrt das zu Schlafstérungen: Das innere System
muss wach bleiben, weil es auf der Hut sein muss. Es fiihrt zu Verdau-
ungsproblemen: Fiir die Verdauung braucht der Korper das langsame
System (den Parasympathikus). Aber das ist gerade inaktiv. Dasselbe
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gilt fir die Sexualitdt. Auch dafir ist das langsame System zustindig,
also ruht die Sexualfunktion. Das fithrt zu Lustlosigkeit, Impotenz
oder Fruchtbarkeitsstérungen. Wenn der Korper sich bedroht fihlt,
kann er nicht gleichzeitig fiir Nachwuchs sorgen.

Das innere Erklirungssystem erzahlt uns nun, was da drauf8en los
ist, die Gedanken arbeiten auf Hochtouren. Die Begriindungen sind
negativ, denn das Drauflen wird nun zur Ursache fir das schlechte
Befinden und dementsprechend zum Feind. Die Erklirungen fiih-
ren aulerdem dazu, dass das innere System weiter beunruhigt bleibt
und weitere negative Erklirungen findet. Fiir die Erholungsphasen
braucht der Korper Zeit und Langsamkeit, aber wihrend er ein Sttick
in die Erholung geht, wird er wieder mit neuen Schreckensmeldungen
gefiittert und springt sofort wieder in das schnelle System. Im Extrem
fihrt das zum Burnout-Syndrom oder in eine Depression.

So fithrt das negative Denken und Griibeln zu einer enger wer-
denden Wahrnehmung und zum so genannten Tunnelblick. Die Er-
eignisse werden nicht mehr insgesamt wahrgenommen, es werden nur
noch Einzelthemen oder Einzelpersonen fixiert und in das negative
Denksystem eingebaut. Wenn man sich das Uberlebensmodell vor-
stellt, macht das durchaus Sinn. Denn wenn drauflen vor der Hohle
der Sibelzahntiger knurrt, gibt es nichts anderes, woriiber man nach-
denken sollte.

Am hiufigsten ist Stress am Arbeitsplatz. Nur 4,5 Prozent erleben
den privaten Bereich als stressig, aber jeder dritte Arbeitnehmer in Eu-
ropa gibt an, unter Stress am Arbeitsplatz zu leiden. Fast jeder zweite
deutsche Arbeitnehmer sagt, der Stress habe zugenommen.

Stressoren nennt man die Ereignisse, die Stress auslosen, das kon-
nen sein: zu komplizierte Aufgaben, zu langweilige Aufgaben, zu we-
nig Handlungsspielraum, Angst um den Arbeitsplatz, Umgebungs-
belastung wie Lirm, Konflikte mit Kollegen beziehungsweise Vorge-
setzten, Termindruck.

Auch Stress bei Kindern nimmt zu. Zirka siebzig Prozent der Sie-
ben- bis Elfjihrigen und zirka achtzig Prozent der Zwolf- bis 16-
Jahrigen berichten vom Erleben eigener Stresssituationen. Konkrete
Strategien zur Stressbewiltigung kennen die meisten Kinder nicht. 25
Prozent meinen sogar, dass gegen Stress gar nichts getan werden kann.
Ein Groflteil der stressgeplagten Kinder hat ein- bis mehrmals pro
Woche Kopfschmerzen, Schlafprobleme, Bauchschmerzen und Er-
schopfungszustinde. Die Anspannung bei Kindern tritt iberwiegend
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im schul- und leistungsbezogenen Kontext auf. Die Weltgesundheits-
organisation (WHO) erklirte Stress zur grofiten Gesundheitsgefahr
des 21. Jahrhunderts. Laut WHO wird die Behandlung von Folge-
erkrankungen einer der grofiten Kostentreiber im Gesundheitswesen
werden. Bei fast siebzig Prozent aller Krankheiten ist Stress eine der
Ursachen, z. B. bei Magengeschwiiren, Depressionen, Herz-Kreis-
lauf-Erkrankungen oder psychosomatischen Beschwerden. Die Kos-
ten fir Krankschreibungen aufgrund stressbedingter psychischer Sto-
rungen werden allein in Deutschland auf 2,5 Milliarden Euro jihrlich
beziffert.

Stress schwicht und bringt das emotionale Konto ins Minus. Stress
ist immer eine Form der Anspannung. Lesen Sie im nichsten Kapitel,
welche Moglichkeiten der Entspannung es gibt, um das emotionale
Konto ins Plus zu bringen.

Unser Organismus ist in der Lage, extreme Leistung zu erbringen und
in die hochste Anspannung zu gehen. Als Gegenpol muss die Mog-
lichkeit zum Wiederaufbau der Krifte gegeben sein. Das funktioniert
nur mit Entspannung, zum Beispiel im Schlaf.

Entspannung ist mehr als Ruhe.
Ein ruhender Korper ist nicht automatisch entspannt.

In allen Kulturen gibt es Techniken, um eine innere Gelassenheit zu
erzeugen und die Regeneration des Organismus zu intensivieren.
Dazu gehoren Meditation, Yoga, Hypnose, autogenes Training, Qui
Gong oder Tai Chi. Tanzen und kreatives Handeln wie Malen und
Schreiben bringen ebenfalls Entspannung. Die Regeneration wirkt auf
Korper, Geist und Seele. »Spannung und Entspannung, sagt Karl Jas-
pers, »ist eine vom Biologischen bis zur Seele und zum Geist gehende
Polaritit.«

Die meisten Ubungen folgen einem Prinzip, das man als Gedanken-
ablenkung bezeichnen kann. Indem ich meinen Gedanken einige ganz
einfache, ausfiillende Dinge zu tun gebe, kann der innere Monolog aus
Angsten, Wiinschen, Erinnerungen oder Unerledigtem zum Stillstand
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gebracht werden. Die Gedanken werden auf etwas anderes konzent-
riert und sind dann zu beschiftigt, um ihr gewohnliches Geschnatter
fortzufiihren. Bei allen Techniken bringt regelmifiiges Uben die bes-
ten Erfolge. Der Korper wird gewissermaflen konditioniert, indem er
immer wieder dieselben (beruhigenden) Erfahrungen macht. Dadurch
springt er bei Aufregungen nicht sofort an, er bleibt cool und gelassen.
Das ist dann die Kunst der Selbstbeherrschung — im Gegensatz zur
Fremdbestimmung,.

Ich beschreibe ein paar Techniken, mit denen Sie in kurzer Zeit
in eine Entspannung kommen koénnen. Probieren Sie es aus. Nicht
jede Ubung macht jedem Spaf, finden Sie heraus, womit Sie sich wohl

fiithlen.

UBUNG: RUCKWARTS IN DIE ENTSPANNUNG ZAHLEN
Es gibt eine Fiille von Techniken, die mit der Vorstellung einer Skala
arbeiten. Stellen Sie sich mal eine Skala vor, die oben eine Zehn hat
und unten eine Eins. Die Zehn bedeutet, eine hohere Anspannung, die
Eins bedeutet Entspannung. Die Idee ist nun, sich von der Anspan-
nung zur Entspannung runterzuzihlen.

Und so geht es:

Betrachten Sie vor Ihrem inneren Auge die Position Zehn. Verharren Sie ein paar Atemziige
auf dieser Position und beschlieBen Sie dann, eine Stufe niedriger - in Richtung Entspannung
- zu gehen. Verharren Sie ein paar Atemziige bei der Neun und beschlieBen Sie dann, wieder
eine Stufe niedriger zu gehen ... bis Sie bei eins angekommen sind. Konzentrieren Sie sich eine
Weile auf das gute Gefiihl, das Sie jetzt haben. Wenn Sie sich jetzt noch weiter entspannen
michten, fangen Sie einfach wieder bei zehn an und wiederholen Sie die Ubung.

Diese Ubung kénnen Sie noch durch eine bildhafte Vorstellung erganzen: Schreiten Sie eine
Treppe hinunter und diese Treppe fiihrt Sie in eine Landschaft oder in einen Garten, in dem Sie
eine Weile bleiben mdchten. In Ihrer Fantasie konnen Sie sich dann diesen Ort ausmalen.

UBUNG: DER 180-GRAD-BLICK

Unsere Augen sind nicht nur ein optisches Instrument, sie sind Teil
des Gehirns und wesentlich am Denken beteiligt. Wer unruhige Ge-
danken hat, hat auch unruhige Augen. Das heifit umgekehrt, wenn wir
unsere Augen ruhig stellen, dann beruhigt sich der Geist. Wenn Sie
diese Ubung beherrschen, kénnen Sie sie iiberall in Wartesituationen
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— z. B. in der Schlange an der Supermarktkasse — anwenden und Ihre
Zeit so sinnvoll nutzen.

Und so geht es:

Strecken Sie Ihre Hande nach vorne in Augenhdhe aus. Betrachten Sie sie. Bewegen Sie jetzt
die Hande ganz langsam nach auBen, bis sie waagerecht zu den Seiten nach auBen zeigen und
mit den Ohren eine Linie bilden. Das ist mit 180 Grad gemeint. Wéhrend Sie diese Bewegung
ausfiihren, starren die Augen geradeaus und nehmen die Bewegung in den Augenwinkeln
wahr. Sie fokussieren nicht mehr scharf, sondern schauen quasi durch die Dinge hindurch
und entspannen sich dabei. Es entsteht der so genannte Tranceblick. Wenn Sie es eine Weile
geiibt haben, konnen Sie auf Anhieb diesen Tranceblick einstellen.

UBUNG: DEN ATEM ZAHLEN

Bei Stress und Anspannung geht der Atem schneller und flacher, die
Energieversorgung ist dadurch schlechter. Langsameres und bewuss-
teres Atmen fiihrt automatisch zu einer tieferen Atmung. Allerdings
sollten Sie nicht absichtlich den Atem steuern wollen, meistens bringt
das die Atmung durcheinander. Besser ist es, den Atem beobachtend
wahrzunehmen, ihn einfach kommen und gehen lassen. Das Zihlen
der Atemziige verlagert die Konzentration auf das Zihlen, sodass die
Atmung wie nebenbei geschieht. Dabei reguliert sich der Atem ganz
von selbst.

Und so geht es:

Zahlen Sie in Gedanken die Atemziige. Sie zahlen von eins bis vier und fangen dann wieder von
vorne an. Am besten zahlen Sie mit der Ausatmung. Sie atmen ein und atmen aus und zahlen:
eins. Wieder einatmen ... und ausatmen ... zwei ... einatmen ... ausatmen ... drei ... einatmen
... ausatmen ... vier ... Dann fangen Sie wieder bei eins an. Konzentrieren Sie sich auf das
Lahlen. Beobachten Sie, wie der Atem durch den Karper flieBt. Wenn sich andere Gedanken
einschleichen oder das Innerste einfach weiterzéhlt - ... fiinf ... sechs ... sieben ... -, kehren
Sie immer wieder behutsam zur Wahrnehmung des Atems zuriick und zahlen Sie die Atemzii-
ge. Das Atemzahlen wird durch Ubung immer leichter.

UBUNG: GEDANKEN ZIEHEN DAHIN ...

Diese Ubung kommt aus der buddhistischen Tradition. Die Grund-
idee: Wenn ich frei bin von Gedanken, bin ich im Kontakt mit meinem
klaren, unendlichen Geist. Damit Sie sich das vorstellen konnen, be-

86



nutzen Sie die Metapher vom unendlichen, klaren, weiten Himmel (=
Geist) und die Gedanken beflecken den Geist wie Wolken den Him-
mel.

Mit dem Satz »Gedanken ziehen wie Wolken dahin ...« ist gemeint,
dass irgendwann nur noch der freie Himmel zu erkennen ist. Dem
Ungetibten passiert es am Anfang, dass die Wolken tiberhaupt nicht
verschwinden wollen und immer neue entstehen. Im Laufe der Zeit
klappt es immer besser.

Und so geht es:

Sich ruhig hinsetzen, Augen schlieBen. Die Gedanken beobachten. Sich bewusst machen,
dass alles nur Denken ist und dass dieses Denken den inneren Zustand erzeugt (Freude, Zorn,
Angst, Aktionismus ...). Die Gedanken kommen lassen, als solche erkennen und sie wieder
gehen lassen. Nichts bewerten. Gleichmut oder Gelassenheit haben, das ist die Kunst. Durch
Ubung kann man es lernen. Um das noch zu unterstiitzen, kann man bildhafte Vorstellungen
hinzunehmen:

Gedanken zéhlen:

Der Gedanke kommt - eins - der Gedanke geht. Der Gedanke kommt - zwei - der Gedanke
geht. Der Gedanke kommt - drei - ...

Gedanken loslassen:

Der Gedanke kommt - Luftballon nehmen, den Gedanken dranhangen, loslassen. Der nachste
Gedanke kommt - Luftballon nehmen, Gedanken dranhéngen, loslassen. Der néchste Gedan-
ke kommt - Luftballon nehmen, Gedanken dranhangen, loslassen ...

UBUNG: KOPF- UND GESICHTSENTSPANNUNG

Ahnlich wie beim autogenen Training wird hier die Aufmerksamkeit
auf Korperteile gerichtet. Die Gedanken konzentrieren sich auf das
Fihlen und schweifen dadurch weniger ab. Die meisten Verspan-
nungen sitzen im Kopf und in den Sinnesorganen. Wenn Sie diese
Ubung ausprobieren, machen Sie bei den Punkten eine kleine Pause
und konzentrieren Sie sich dabei gedanklich einen Moment auf den
angesprochenen Korperbereich.

Und so geht es:

Der ganze Kopf entspannt sich jetzt noch mehr ... der Hinterkopf ... der Oberkopf ... die Kopf-
haut ... die Haare ... die Stirn ist geldst und entspannt ... auch die Augenbrauen und die Schla-
fen entspannen sich ... und der Raum zwischen den Augenbrauen entspannt sich ... 6ffnet sich
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... weitet sich ... und die Augen ruhen sich aus ... auch der Raum hinter den Augen entspannt
sich ... und fiillt sich mit Ruhe ... und die Wangen entspannen sich ... auch die Ohren ent-
spannen sich ... ziehen sich zuriick von den Gerduschen ... kommen zur Ruhe ... und der Mund
entspannt sich ... die Lippen ... die Mundhéhle ... die Zunge ruht ganz locker in der Mundhdhle
... und auch der Unterkiefer ist ganz locker und entspannt ... und auch die Nase entspannt sich
jetzt ... und die Nase ist ganz frei und weit ... ganz geldst und entspannt ... und ich spiire den
Atem ... wie er kommt ... wie er geht ... ganz von allein ... alles ist ganz ruhig ... jede Zelle des
Korpers fiillt sich mit Ruhe ... auch die Gedanken kommen zur Ruhe ...

Es kamen einmal ein paar Suchende zu einem alten Zen-Meister.

»Herr«, fragten sie, »was tust du, um gliicklich und zufrieden zu sein? Wir wéren auch gerne
so gliicklich wie du.« Der Alte antwortete mit mildem Lacheln: »Wenn ich liege, dann liege
ich. Wenn ich aufstehe, dann stehe ich auf. Wenn ich gehe, dann gehe ich und wenn ich esse,
dann esse ich.« Die Fragenden schauten etwas betreten in die Runde. Einer platzte heraus:
»Bitte, treibe keinen Spott mit uns. Was du sagst, tun wir auch. Wir schlafen, essen und
gehen. Aber wir sind nicht gliicklich. Was ist also dein Geheimnis?«

Es kam die gleiche Antwort: »Wenn ich liege, dann liege ich. Wenn ich aufstehe, dann stehe
ich auf. Wenn ich gehe, dann gehe ist und wenn ich esse, dann esse ich.« Die Unruhe und den
Unmut der Suchenden spiirend fiigte der Meister nach einer Weile hinzu: »Sicher liegt auch
[hr und Ihr geht auch und Ihr esst. Aber wahrend lhr liegt, denkt Ihr schon ans Aufstehen.
Wahrend Ihr aufsteht, iiberlegt Ihr, wohin Ihr gehen wollt, und wahrend Ihr geht, fragt Ihr
Euch, was Ihr essen werdet. So sind Eure Gedanken standig woanders und nicht da, wo Ihr
gerade seid. In dem Schnittpunkt zwischen Vergangenheit und Zukunft findet das eigentliche
Leben statt. Lasst Euch auf diesen nicht messbaren Augenblick ganz ein und Ihr habt die
Chance, wirklich gliicklich und zufrieden zu sein.«

(Verfasser unbekannt)

Jetzt wird es Ernst: Wie mache ich jemandem klar, dass es schwicht,
wenn man ernst ist? Ernsthaftigkeit hat in unserer Gesellschaft einen
sehr hohen Stellenwert. Das Gegenteil ist Spafl. Eine Gesellschaft, die
nicht nur ernst sein will, nennt man »Spafigesellschaft«, und damit
wird Spaf diskriminiert. Wenn etwas Spafl macht, ist es im Wertesys-
tem der anderen weniger wert. Gute Zensuren in einem Fach, das man
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gern hat, an dem man also Spaf§ hat und das einem deshalb leicht fall,
werden geringer geschatzt. »Hart erarbeitet« ist wertvoller als »leicht
gefallen« — bei gleichen Ergebnissen.

In Wirklichkeit ist Dauerernst eine Krankheit. Es ist ein emotions-
loser und freudloser Zustand. Man nennt ihn Unzufriedenheit. Auf
jeden Fall fithrt Ernst dazu — oder soll dazu fithren —, dass man Situa-
tionen voll unter Kontrolle hat. Das heiflt nicht, dass Situationen ge-
16st werden. Nein, sie werden nur dauernd bewertet. Das nennt man
Problemorientierung. Ganz ernst wird das Problem fixiert, analysiert
und kategorisiert. Die Losung des Problems ist nicht so wesentlich.
Wenn ein Problem verschwindet, wird oft sofort ein neues Problem
gefunden. Wer problemorientiert ist, verliert das Lachen.

Der Ernst ist weiter vom Leben entfernt als der Humor! Es ist eine
Lebenskunst, schwierige oder unangenehme Situationen auch von der
humorvollen Seite zu betrachten. Hilfreich sind folgende Fragen: Wie
z. B. wirde man in zwei Jahren tiber diese Angelegenheit denken?
Wie wiirde man sie spiter den Enkelkindern erzahlen?

Die Geschichten anders erzdhlen

Eine Méglichkeit, den eigenen Humor zu férdern, besteht darin, unangenehme oder peinliche
Situationen einmal von der humorvollen, ulkigen Seite zu betrachten. Das gibt uns die Mo-
glichkeit, Distanz herzustellen.

Uberzeichnen Sie unangenehme Situationen: Machen Sie sie noch schlimmer, noch grotesker,
noch peinlicher - und Sie werden entdecken: So entstehen Geschichten, die das Ganze in
einem anderen Licht erscheinen lassen. Stellen Sie sich vor, wie Sie spéter Ihren Enkelkindern
diese Geschichte erzéhlen werden.

UBUNG: LACHELN

Beim Lécheln driicken »Léchel«-Muskeln auf bestimmte Nerven, die einen angenehmen
Zustand im Korper ausldsen. Das funktioniert sogar, wenn das Lacheln unecht ist. Zwanzig
Sekunden ldcheln geniigen und schon reagiert der Karper darauf positiv. Eine Ubung, die Sie
einfach dfters machen sollten - sie erhlt die gute Laune. Vor Besprechungen, vor anstren-
genden Telefonaten ist ein vorangehendes Lécheln - das man dann gern beibehalten kann
- sehr wirksam. Ubrigens: Wer lichelt, kann nicht gleichzeitig die Zihne zusammenbeiBen!
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Wir konnen von Kindern lernen

Kinder kénnen uns das Lachen beibringen. Sie lachen natiirlich und
ungeniert und ansteckend. Kinder kennen den »absichtlichen« Hu-
mor noch nicht. Dafiir kdnnen sie umso herzhafter und mitreiflender
tiber Dinge lachen, die wir gar nicht so komisch finden. Kinder lachen
deutlich haufiger, im Durchschnitt 200 Mal am Tag, Erwachsene da-
gegen finden nur 15 Anldsse am Tag.

Wann haben Sie zuletzt herzhaft, so richtig gelacht? Manchmal
merkt man gar nicht, dass man lingere Zeit nicht mehr gelacht hat
oder mal richtig unbefangen und albern war.

Lachen Sie hiufiger absichtlich. Verstirken Sie Thr Lachen. Lassen
Sie es allmihlich lauter und tiefer werden — aus dem Bauch heraus! —,
bis Thr Korper sich wieder an gesundes Lachen gewohnt hat und es
von alleine macht. Wenn Sie keinen Grund zum Lachen haben, lassen
Sie sich Witze erzdhlen, gehen Sie ins Kino, schauen Sie sich Leute
an und entwickeln Sie Fantasien, die Sie zum Lachen bringen! Am
Anfang wird Thr ernster Verstand sich dagegen striuben. Klar. Beo-
bachten Sie das mit Schmunzeln.

Der Arzt Norman Cousins beschreibt in seinem Buch »Der Arzt
in uns«, wie er sich durch Lachen von einer Krankheit heilte, von der
seine Arzte sagten, sie sei unheilbar. Da er glaubte, dass die Krankheit
dadurch beschleunigt wurde, dass er das Leben zu ernst nahm, meinte
er, dieser Zustand miisse umkehrbar sein. So begann er, sich selbst zu
beobachten und sich dann von seinem Ernst zu befreien. Das ist ihm
gelungen, der Humor hat ihn geheilt. Er lernte, wieder Lachen und
Freude in sein Leben zu holen. Zunichst besorgte er sich Filme und
Videos mit einem hohen Humorfaktor. Er schaute sich alles an, von
den Marx Brothers bis zur »Versteckten Kamera«.

Welchen Humor haben Sie?

Legen Sie sich eine Humorsammlung zu. Sammeln Sie Witze, Fotos,
Texte, Erlebnisse, die Sie lustig finden. Dann haben Sie einen Fundus,
auf den Sie zuriickgreifen konnen. Machen Sie es wie Norman Cou-
sins. Sammeln Sie Videos, CDs, DVDs mit Humorfaktor. Und Sie
bleiben gesund.

90



Ein berihmter Rabbi liegt auf dem Sterbebett.

Hunderte von Schiilern haben sich versammelt, um Zeugen seiner letzten Worte zu sein.
SchlieBlich fasst sich der hingebungsvollste Schiiler ein Herz, beugt sich iiber ihn und fragt
fliisternd: »Rabbi, bitte geht nicht, ohne uns ein letztes Wort der Weisheit zu schenken.« Eine
Weile herrscht Stille, dann bewegen sich die Lippen des Rabbi und er fliistert: »Das Leben ist
wie ein Glas Tee.«

Der Schiiler wiederholt die Worte der Weisheit, sodass alle anderen sie hdren kdnnen. Alle
wiederholen ehrfiirchtig die Worte des Rabbi: »Das Leben ist wie ein Glas Tee.« Sie sind aber
insgeheim verwirrt. SchlieBlich wagt einer der Schiiler zu fragen: »Frag ihn, warum das Leben
wie ein Glas Tee ist?« Die meisten Schiiler nicken: »Ja, frag ihn warum.«

Der hingebungsvollste Schiiler beugt sich wieder zum Meister und fliistert: »Warum, oh Meis-
ter, ist das Leben wie ein Glas Tee?« Da zuckt der Rabbi die Achseln und fliistert mit seinem
letzten Atemzug: »Na gut, dann ist es eben nicht wie ein Glas Tee.«

(Nach Bonder)

Wenn etwas auf uns einwirkt, mochten wir darauf angemessen reagie-
ren konnen. Dann fihlen wir uns wohl. Gelingt uns das nicht, wer-
den wir geschwicht durch das, was auf uns einwirkt. Wir ziehen uns
zuriick. Es ist wie ein Zusammenziehen, sich kleiner machen, kleiner
werden, unsichtbar werden. Daraus ergeben sich dann weitere Riick-
zlige. Wenn wir schon so zusammengezogen sind und es wirkt wieder
etwas auf uns ein, kdnnen wir uns noch schlechter angemessen ver-
halten. Wir werden hierdurch immer schwicher und ziehen uns noch
mehr zurlick. Eine Spirale nach unten.

Ich habe mein ganzes Leben in einer Kokosnuss zugebracht. Es war eng und dunkel, beson-
ders morgens, wenn ich mich rasieren musste. Was mich aber am meisten bedriickte, war der
Umstand, dass ich keinen Kontakt zur AuBenwelt aufnehmen konnte. Wenn nun niemand da
drauBien die Kokosnuss fand und sie aufschlug, war ich dazu verurteilt, mein ganzes Leben in
einer Kokosnuss zuzubringen. Vielleicht wiirde ich sogar in der Kokosnuss sterben miissen.

Ich starb in dieser Kokosnuss. Zwei Jahre spéter fand man die Kokosnuss, dffnete sie und
fand mich ganz klein und eingeschrumpelt darin. »Welch ein Jammer, sagten die Leute.
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»Hatten wir sie nur friiher gefunden, dann hatten wir ihn vielleicht retten kdnnen. Aber wollen
wir sehen, ob es nicht noch mehr Menschen gibt, die ebenso in Kokosniissen eingeschlossen
sind.« So machten sie sich auf den Weg und schlugen alle Kokosniisse auf, die sie fanden.
Aber vergeblich: Es hatte keinen Sinn; es war reine Zeitverschwendung. So einen Idioten, der
sich entschlieBt, in einer Kokosnuss zu leben, gibt es nur einmal unter einer Million. Aber
wissen Sie was? Ich konnte ihnen leider nicht mehr sagen, dass ich einen Schwager habe,
der in einer Eichel lebt.

(Von Gustavson)

Wachsen bedeutet, mehr werden, aus sich herauskommen. Durch
Wachstum kommen wir IN die Welt. Weil wir leben, verbrauchen
wir Energie und Stoffe. Damit wir uns dabei nicht selbst verbrauchen,
bendtigen wir stindig Stoffe von auflen: Wasser, Nahrung, Sauerstoff.
Wir leben durch die Fihigkeit, dass wir fremde Stoffe aufnehmen und
sie zu dem umwandeln, woraus wir selbst bestehen. Das ist lebens-
notwendig. Wir erhalten so unser Leben, ermoglichen unser Wachs-
tum und auch die Moglichkeit, tiber den individuellen Bereich hi-
nauszuwachsen und uns fortzupflanzen. Wir werden also durch unser
Wachstum ein Teil von dieser Welt. Wir nehmen etwas von der Welt
in uns auf und verbinden uns mit ihr.

Was fiir unser personliches Wachstum wichtig ist, geht weit tiber
die Ernihrung hinaus. Wir brauchen geistige Nahrung, emotionale
Befriedigung und Nihe zu anderen. Und wir brauchen so etwas wie
Sinnerfillung. Das heifit, dass wir unser Leben zunichst fiir uns selbst
zu erflillen haben. Jeder auf seine Weise und nicht etwa jeder fiir einen
anderen.

Es gehort zum evolutiondren Erbe von uns Menschen, dass wir uns
in einer Gruppe aufgehoben fihlen und fiireinander da sind. Unse-
re eigentliche Stirke ist nicht der Umgang mit Werkzeugen, sondern
das Sozialverhalten. Das hat unsere Weiterentwicklung trotz Widrig-
keiten und Gefahren garantiert. Wenn der Indianerfithrer Vine Delo-
ria sagt: »Nur Stimme werden tberleben«, dann meint er, dass ein
Einzelner es allein nicht schaffen kann. Heute spricht man gern von
sozialer Kompetenz und meint damit ein Verhalten, das die Belange
der anderen berticksichtigt. Wir lernen, dass es ungehorig ist, egois-
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tisch zu sein. Da das die Wenigsten sein mogen, glauben manche Men-
schen, sie diirfen sich tiberhaupt nicht wahrnehmen, und versuchen
das Gegenteil, was bei einigen dazu fiihrt, sich selbst zu vernachlassi-
gen. Hiufig liegt der Fehler schon in der Erziehung, wonach wir uns
schimen mussen, wenn wir unser Leben fiir uns selbst bejahen und
genieffen. Dabei kann ein Sozialsystem nur gute Ergebnisse bringen,
wenn jeder es nutzen kann und sowohl etwas hineingeben als auch
etwas fiir sich selbst entnehmen kann.

»Liebe deinen Nichsten wie dich selbst.« Das kennen alle. Viele
nehmen nur die erste Hilfte des Satzes wahr. So kommt es, dass man-
che versuchen, von sich wegzulieben. Je weniger sie sich beachten,
desto mehr soll fiir andere dabei herauskommen? Dass wir den ande-
ren nur in dem Mafle lieben kann, wie man sich selbst liebt, das lernen
wir nicht. Genau das sagt aber dieser Satz. Liebe ist der stirkste Trieb
des Menschen. Es ist das grofite Ungliick, das uns widerfahren kann,
wenn uns Liebe versagt wird. Man schimt sich, dass man sich dem
anderen tberlassen hat.

Empfindlichkeit, Eitelkeit. Am Grund der menschlichen Miseren findet man meistens das. Die
Eitelkeit. Den Diinkel. Die Angst, weil man aus Eitelkeit das Geschenk der Liebe nicht anzu-
nehmen wagt. Es braucht viel Mut, sich vorbehaltlos lieben zu lassen. Mut, wenn nicht sogar
Heldentum. Die meisten Menschen vermdgen Liebe weder zu geben noch zu nehmen, weil sie
feig und eitel sind und Angst haben. Man schamt sich, wenn man Liebe gibt, und noch mehr
schamt man sich, wenn man sich dem anderen iiberlasst und das Geheimnis preisgibt. Das
traurige Geheimnis, dass man Zartlichkeit braucht, dass man ohne sie nicht leben kann.
(Sandor Marai)

So bemiiht man sich, den anderen zu zeigen, dass man Liebe, Zuwen-
dung, Anerkennung verdient hat, indem man versucht, den anderen
gerecht zu werden. Man gibt den anderen das, von dem man glaubt, es
sei gut fir sie. So geben Eltern ihren Kindern, was sie meinen, was die
Kinder brauchen. Ehepartner geben dem jeweils anderen das, wovon
sie glauben, dass er es braucht. Mitarbeiter dem Chef, Kollegen der
Kollegin, Lehrer den Kindern, Kinder den Eltern ...

Es braucht nicht nur Mut, sich lieben zu lassen, es braucht vielleicht
noch mehr Mug, sich selbst zu lieben. Die anderen zeigen uns, wer wir
sein sollen. Wir selbst miissen uns beibringen, wer wir sind, unabhin-
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gig von Meinungen und Erwartungen. Das Getiihl fiir den eigenen
Wert ist nicht angeboren, es entsteht im Laufe des Lebens. Es setzt
voraus, dass wir uns von der Umwelt abgrenzen, eine eigene Meinung
tiber uns haben und ein eigenes Gefiihl fiir uns selbst. Wer bin ich?
Was kann ich? Was bin ich wert? Wer diese Fragen positiv beantwor-
tet, der mag sich und akzeptiert sich selbst, so wie er ist.

Die Wertschitzung der eigenen Personlichkeit ist erlernbar. Jeder
kann es lernen. »Ich mag mich, so wie ich bin«, zu dieser Uberzeu-
gung konnen wir nur gelangen, wenn wir unsere Selbstakzeptanz
nicht an Bedingungen kniipfen. Diese Selbstliebe hilft uns, dass wir
gut auf uns selbst achten und unsere Wiinsche und Bediirfnisse als
wertvoll begreifen.

Wir sind nicht in der Lage, alles gleichzeitig wahrzunehmen. Unsere
Sinnesorgane sind dafiir nicht ausgestattet. So nehmen wir immer nur
einen Teil der Welt wahr, und welcher ist das? Der Teil, der unsere
Sinne reizt.

Bewusst — haufiger noch unbewusst — wihlen wir die Teilbereiche
aus, wir nehmen die Welt selektiv wahr: Kaufen wir uns z. B. ein neu-
es Auto, sehen plotzlich wir nur noch diese Autos. Haben wir uns den
Fuff verletzt und humpeln eine Weile, staunen wir, wie viele Leute
humpeln. Wenn wir ein Kind erwarten, sehen wir nur noch Schwan-
gere — sonst nie. Beschiftigen wir uns mit einem neuen Thema, tiber
das wir vorher noch nie etwas gehort haben — plotzlich sind alle Zei-
tungen voll von diesem Thema.

Auch Erinnerungen werden selektiv ausgewihlt. Laufen Sie mit
einem gebrochenen Arm herum, miissen Sie sich stindig Geschichten
anhoren, wie der Bekannte damals mit seiner gebrochenen Schulter
oder jener mit dem gebrochenen Bein ... Oder Sie erzihlen, was Sie
mit der Hotline Thres Telefonanbieters erlebt haben, es 6ffnen sich
Tore der Erinnerungen und Sie horen Geschichten tiber Geschichten
—von all den anderen schrecklichen Hotlines.

Wie wir bewusst auswihlen konnen, zeigt eine kleine Ubung.
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UBUNG: SELEKTIVE WAHRNEHMUNG
Schauen Sie sich einmal um, dort, wo Sie jetzt gerade sind. Konzentrieren Sie sich einen Mo-
ment auf die Farbe blau. Dann werden sie feststellen, wie deutlich Sie jetzt Blau sehen. Die
anderen Farben treten in den Hintergrund. Man konnte jetzt annehmen, es gabe im Vergleich
zu Blau weniger von den anderen Farben. Wenn Sie nun eine der anderen Farben auswéhlen,
2. B. griin oder rot, dann tritt Griin oder Rot in den Vordergrund.

Dieses Phinomen wirkt sich natiirlich im Alltag aus: Wie beim Foto-
grafieren riickt etwas in den Mittelpunkt unserer Betrachtung, es wird
scharf eingestellt, fokussiert. Wir nehmen dadurch diesen Bereich der
Welt extrem deutlich wahr.

Wenn unser emotionales Konto im Minus ist, erleben wir die Welt
ganz anders, als wenn es im Plus ist. Sind wir mit Problemen beschaf-
tigt, dann riicken Probleme in den Vordergrund. Probleme beschif-
tigen uns intensiver, sie konnen sich dadurch vergroflern, weil wir sie
standig mit weiteren Gedanken speisen. Ist das emotionale Konto im
Minus, reagieren unsere Sinne hauptsichlich auf das Negative. Wir
bekommen dann den dafir typischen Tunnelblick und sehen nur rote
Ampeln. Beim Einkaufen sehen wir unter hundert leckeren Toma-
ten die eine schlechte. Alle nehmen uns den einzigen freien Parkplatz
weg. Man will jemanden anrufen und da ist sowieso stindig besetzt.
Man geht in eine Verhandlung und glaubt, »die wollen mich nur tiber
den Tisch ziehen«. Wie immer: Im Minus ist die Grundhaltung feind-
selig.

Diese Gedanken — verstirkt durch innere Monologe — beeinflussen
unsere Gefiihle und steigern die schlechte Befindlichkeit. Geschieht
das unbewusst, erkennen wir nicht, dass es unsere Gedanken sind, mit
denen wir Menschen und Situationen zum Schlechten beeinflussen.
Wir glauben, nur die anderen seien schuld, wenn es nicht so klappt,
wie wir es winschen. Dass wir selbst einen Teil dazu beitragen, ist ge-
rade bei schlechter Stimmung nicht zu verstehen. Tatsichlich ziehen
wir durch eine Minushaltung das Minus von anderen an. Das Negative
rickt in den Vordergrund, weil wir es verstirkt wahrnehmen. Wenn
durch gedankliches Wiederkduen, Nachtragen und Beleidigtsein die
schlechte Laune aufrechterhalten wird, dann ist es ungesund.
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Geht es uns gut und ist unser emotionales Konto im Plus, erleben wir
dieselbe Welt anders. Das ist keine Einbildung, sondern es begegnen
uns andere Teile der Welt, weil wir sie jetzt wahrnehmen. Wir sind
ruhiger und gelassener und ziehen entsprechende Situationen an. Wir
haben eine Sogwirkung auf das Angenehme. Es geschieht, ohne dass
es erwartet wird. Wir gehen vielleicht einen Weg entlang, halten einen
Moment inne und schauen. Da raschelt und mauzt es im Gebiisch und
eine Katze nimmt Kontakt zu uns auf, lisst sich eine Weile streicheln
und geht wieder thren Weg. Woher wissen Katzen, wer Katzen mag?
Oder man wird von einer fremden Person angelichelt. Auch Men-
schen merken, wenn ihnen freundliche Menschen begegnen.

Die grofle Kunst besteht darin, das emotionale Konto bewusst ins
Plus bringen. Das lernen wir nicht. Manche lehnen es sogar tatsichlich
ab. So habe ich einmal von jemandem gehort: »Das mache ich dann
absichtlich? Das habe ich mir dann ja nur ausgedacht.« So ist es. Wir
konnen uns etwas ausdenken und dadurch kann es geschehen. Was
wir nicht denken konnen, ist nicht in der Welt — in unserer Welt. Das
hat eine grofle Faszination. Schauen Sie sich einmal an, was alles von
Menschen gemacht ist. Da, wo Sie jetzt gerade sind, ist alles (aufler
den Pflanzen, Menschen und den Haustieren), was Sie jetzt sehen,
vorher von einem Menschen gedacht worden. Nur deshalb ist es da.
Es wiirde nicht existieren, wenn es nicht vorher in eines Menschen
Kopf einen ersten Gedanken gegeben hitte. Diese Gedanken waren
die Zeugungsmomente all dessen, was Sie jetzt sehen. So sind Werk-
zeuge, Gegenstinde, Kultur und Kunst entstanden.

Ist das nicht faszinierend? Dadurch, dass wir MIT ABSICHT an
etwas denken, konnen wir die Welt gestalten. Probieren Sie es aus.
Was mochten Sie erzeugen? Was soll sich in Threm Leben verwirkli-
chen?

Ich sammle Griechen. Heute sind wir bei Dimitros. Ich feiere hier meinen Geburtstag. Bei
Dimitros sind Saulen an die Wande gemalt. Und zwischen den Sdulen kann man weit iiber
das Meer schauen, es gibt Inseln, Berge und Hauser, weiB getiincht, mit blauen Fenstern und
blauen Tiiren. Und vor den Hausern sind die Wege mit Steinen belegt, die Fugen zwischen den
Steinen weif umrandet, sieht aus wie Patchwork. Ich liebe Griechenland. Ich war noch nie
dort. Eines Tages werde ich dieses Land besuchen.
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Heute feiere ich bei Dimitros. Ich kenne viele Griechen in Miinchen. Ich habe alles aufge-
schrieben, was ich erlebt habe und was das Besondere bei jedem ist. Ich mochte einen Res-
taurantfiihrer herausgeben iiber Griechen in Miinchen.

Heute bin ich 24 geworden. Ich habe meine Lebenserwartung schon acht Jahre iiberlebt. Als
ich auf die Welt kam, gaben die Arzte mir 16 Jahre. Mein 16. Geburtstag war der schlimmste
Tag meines Lebens. Ich wusste nicht, was passieren wird. Es ist nichts passiert - von da ab
zahlte ich meine Geburtstage neu. So feiere ich heute gleichzeitig den achten - in einem
zweiten Leben.

Hier bei Dimitros kennen sie mich. Sie geben mir einen besonderen Platz, denn mein Rollstuhl
passt nicht an jeden Tisch, manchmal stdrt er die anderen Géste. Hier nicht, hier bekomme
ich den groBen Tisch, alle meine Freunde haben Platz und auch meine Familie - meine Eltern,
meine Schwester, mein Onkel.

Ich bin so aufgeregt und so gliicklich. Heute merke ich kaum das Lederkorsett, das mich
zusammenhalt. Es sorgt dafiir, dass ich aufrecht sitzen kann, sonst wiirde mein Korper zu-
sammenfallen, meine Muskeln sind nicht stabil genug. Manchmal hasse ich dieses Korsett,
wenn es scheuert und driickt. Am unertraglichsten ist dieses Jucken. Meine Hande konnen
die juckenden Stellen nicht erreichen. Ich habe es gelernt, andere zu fragen, damit sie das
mit meinem Korper machen, was ich selbst nicht kann. Auch nachts, wenn ich mich auf die
andere Seite drehen will - allein kann ich es nicht. Dann muss ich jemanden von der Familie
wecken, der es fiir mich tut.

Am schlimmsten ist das Jucken, denn es kommt nach drei Minuten wieder, aber man kann
nicht alle drei Minuten jemanden fragen. So habe ich unendlich viele Tricks entwickelt, wie
ich mich ablenken kann, wenn es juckt.

Ich habe jetzt schon den fiinften Rollstuhl und jeder ist toller als der, den ich vorher hatte. Ich
weil noch, wie ich mit elf Jahren den ersten bekam. Da war ich der Star in unserer Siedlung.
Elf Jahre und ein elektrischer Rollstuhl! Natiirlich wollten alle Kinder den ausprobieren. Wir
hatten unglaublich viel SpaB. Dieser hier hat eine verbesserte Technik. Der Wendekreis ist
besonders klein und ich kann ihn fast mit einem Finger steuern. AuBerdem hat er endlich
eine Lackierung in wunderschdnen Farben - tiirkis und blau wie Griechenland - nicht dieses
langweilige Grau.

Mit diesem Rollstuhl kann ich tanzen. Meine Freunde bei Dimitros machen tolle Musik. Live.
Mit Busuki, Akkordeon und Gitarre. Sie haben die Tische beiseite geriickt. Es ist viel Platz fiir
mich. Die anderen Gaste gucken verlegen. Ich liebe diese Musik. Ich rolle auf meinen Platz,
den sie mir frei gemacht haben, und tanze mit meinem Rollstuhl.

Und dann stehen langsam die anderen Menschen auf, auch die fremden - ich kenne das. Sie
bilden einen Kreis, stehen erst da und gucken. Dann klatschen sie zur Musik, dann beginnen
sie, sich im Rhythmus zu bewegen. Fremde Menschen fassen sich an die Hande, erst zdgernd,
dann entschlossen, dann vertraut. Und jetzt tanzen alle den griechischen Tanz. Und ich in ihrer
Mitte. Mein Geburtstag.
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UBUNG: GEDANKEN UND IHRE BEDEUTUNG

Wir selbst gestalten unsere Wirklichkeit und unsere Lebensumstinde.
Auch unsere sinnlichen Wahrnehmungen werden gedanklich verar-
beitet. Wenn wir an ein frohliches Ereignis denken, sind wir frohlich.
Denken wir an eine Enttiuschung, erleben wir die Enttauschung noch
einmal. Jede Erfahrung speichert unser Gedichtnis. Uber unsere Ge-
danken konnen wir die Erfahrung aus dem Gedichtnis wieder akti-
vieren.

Und so geht es:

Alles, was ich sehe, hat die Bedeutung, die ich ihm gegeben habe.

Betrachten Sie ein paar Dinge, die Sie jetzt gerade sehen, und sagen
Sie sich dabei:

Der Schrank hat die Bedeutung, die ich ihm gegeben habe.

Das Buch hat die Bedeutung, die ich ihm gegeben habe.

Der Himmel hat die Bedeutung, die ich ihm gegeben habe.

Der Ring hat die Bedeutung, die ich ihm gegeben habe.

Alles, was ich hore, hat die Bedeutung, die ich ihm gegeben habe.

Achten Sie jetzt eine Weile auf alles, was Sie horen, und sagen Sie sich
dabei:

Der Verkehrsldrm hat die Bedeutung, die ich ihm gegeben habe.

Das Zwitschern der Vigel hat die Bedeutung, die ich ihm gegeben habe.

Die Musik hat die Bedeutung, die ich ihr gegeben habe.

Alles, was ich besitze, hat die Bedeutung, die ich ihm gegeben habe.

Denken Sie jetzt eine Weile an das, was Ihnen gehort, und sagen Sie
sich dabei:

Meine Wohnung hat die Bedeutung, die ich ihr gegeben habe.

Mein Auto hat die Bedeutung, die ich ihm gegeben habe.

Mein Geld hat die Bedeutung, die ich ihm gegeben habe.

Alles, was ich tue, hat die Bedeutung, die ich ihm gebe.

Denken Sie jetzt eine Weile an Handlungen und Taitigkeiten, und sa-
gen Sie sich dabei:

Dass ich hier lese, hat die Bedeutung, die ich dem gegeben habe.

Meine Arbeit hat die Bedeutung, die ich ihr gegeben habe.

Wenn ich meine Eltern anrufe, hat das die Bedeutung, die ich dem gegeben habe.
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Alles, was ich erlebe oder erfahre, hat die Bedeutung, die ich ihm gebe.

Beschiftigen Sie sich mit einigen Erlebnissen oder Erfahrungen und
sagen Sie sich dabei:

Das Geschenk hat die Bedeutung, die ich ihm gegeben habe.

Der Streit mit dem Freund hat die Bedeutung, die ich ihm gegeben habe.

Die Ausstellung hat die Bedeutung, die ich ihr gegeben habe.

Die Familienfeier hat die Bedeutung, die ich ihr gegeben habe.

Alles, was ich empfinde, hat die Bedeutung, die ich ihm gebe.

Beschiiftigen Sie einen Moment mit Ihren Emotionen, und sagen Sie
sich dabei:

Die Freude hat die Bedeutung, die ich ihr gegeben habe.

Die Enttduschung hat die Bedeutung, die ich ihr gegeben habe.

Die Neugierde hat die Bedeutung, die ich ihr gegeben habe.

Alles, was ich denke, hat die Bedeutung, die ich ihm gebe.

Beobachten Sie eine Weile IThre Gedanken und sagen Sie sich:
Dieser Gedanke hat die Bedeutung, die ich ihm gegeben habe.
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DRITTENS



WISSEN SIE, woriiber sich die Menschen die meisten Gedanken ma-
chen? Die meisten Gedanken kreisen nicht etwa um Tod oder Liebe,
nicht um den Verlust des Arbeitsplatzes oder um Geld. Alles kreist
letztlich nur um die eine Frage: Was denken die anderen? Danach
richten wir unser Handeln aus.

Das beinhaltet die Suche nach den Regeln: Wie funktionieren die
anderen? Wie reagieren sie auf mich? Die reden, reden, reden; erkla-
ren, erkldren, erkldren; schweigen, schweigen, schweigen. Schw1er1g,
sich da zu orientieren. Wir miissen etwas herausfinden, damit wir im
Leben zurechtkommen. Kaum haben wir etwas herausgefunden, an-
dern sich wieder die Regeln. Das sind die Denksportaufgaben des Le-
bens. Die anderen sind immer viele. Ich stehe denen gegeniiber. Ich
bin allein, die anderen sind der ganze Rest. Potenziell konnen die an-
deren Feinde oder Freunde sein. Diesen Unterschied herauszufinden,
ist gar nicht so einfach.

Bei allem, was wir im Leben kennen lernen, sind unsere Sinne un-
unterbrochen bemtiht, die Regeln zu erkennen, nach denen die Welt
funktioniert. Die Regeln ergeben sich zum Teil aus unseren Erfah-
rungen, die wir mit den Dingen machen. Wir lernen schnell, dass es
wehtut, wenn wir gegen einen Tisch laufen. Diese Regel gilt fiir alle
Tische. Wir lernen schnell, dass wir uns den Mund verbrennen, wenn
wir die Suppe zu heif essen. Das gilt fiir alles Heifle. Wir lernen auch
den Umgang mit Menschen. Die ersten Menschen, mit denen wir in-
tensivere Erfahrungen machen, sind unsere Eltern. Sie bringen uns
aulerdem einige wichtige Lebenstechniken bei. Den Umgang mit der
Sprache, Hygiene, wie man mit Messer und Gabel isst, Hoflichkeit.
Die Erfahrungen in unserer Ursprungsfamilie machen wir zu Regeln.
Wir glauben, dass sie fiir alle gelten. Nun sind die anderen Menschen
nicht wie Tische oder heifle Suppen und es dauert meistens ein Le-
ben lang, um die Regeln, nach denen andere handeln, herauszufinden.
Wir bemerken schnell, dass thr Handeln etwas mit threm Denken zu
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tun hat, woraus sich die spannende Frage ergibt: »Was denken die
anderen?« Es ist aber ein Irrtum zu glauben, wir konnten erkennen,
was die anderen denken, indem wir dariiber nachdenken. Das Ergeb-
nis sind immer nur unsere eigenen Fantasien tiber die moglichen Ge-
danken anderer. Was konnten die denken? Immer nur das, was wir
selbst gerade gedacht haben. Die Denkfalle: Wir selbst denken uns
etwas aus, und wann das Ausgedachte negativ ist, sind wir dem ande-
ren bose. Wir verwechseln unser Ausgedachtes mit der Wirklichkeit.
Wir glauben, dass es stimmt, was wir denken. In Wirklichkeit denken
wir selbst gerade bose tiber den anderen. All das, was ich denke, sind
MEINE eigenen Gedanken. Auch wenn ich in meinen Gedanken-
experimenten die anderen sozusagen als Spielfiguren benutze, bleiben
es immer noch meine Gedanken. Manchmal ist es bequem, all die bo-
sen Gedanken den anderen zuzuschreiben und nur die guten fiir sich
selbst zu reservieren.

Was andere denken, ist vollkommen unwichtig.

Das Nachdenken iiber die Gedanken anderer fiihrtimmer nur zu Spekulationen. Wir kinnen
niemals Gedanken von anderen lesen, nur unsere eigenen. Was andere denken kénnten,
ist immer etwas, das wir uns selbst ausdenken, deshalb also vollkommen unwichtig in
der Beziehung zu den anderen. Es fiihrt zu nichts, hdchstens zu Irrtimern. Also kdnnen
wir damit aufhdren.

Das Verhalten anderer kann bei uns positive oder negative Reaktionen
auslosen. In diesem Abschnitt geht es darum, zunichst an einigen All-
tagsbeispielen zu zeigen, wie andere uns schwichen konnen. Dem
stelle ich einige Anregungen gegentiber, wie man darauf anders rea-
gieren konnte oder was man anders machen konnte. Experimentieren
Sie, lassen Sie sich anregen, seien Sie kreativ und neugierig auf weitere
Moglichkeiten, die Thnen dazu noch einfallen.

Wie immer beim emotionalen Konto ist es sinnvoll, die eigenen
Grenzen herauszufinden: Was uns gut tut, sollten wir wiederholen.
Was uns schadet, sollten wir meiden. Je mehr Zeit wir mit dem ver-
bringen, was wir wollen, desto weniger Zeit haben wir, schlechte Er-
fahrungen zu machen. Die Lebenszeit ist begrenzt.

Die Beispiele sind Anregungen, damit Sie sensibler auf Ihre person-
lichen Reaktionen achten. Das Ziel dieses Buches ist niemals, andere
zu schwichen, sondern nur Sie als Leser auf die Tticken des Alltags
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aufmerksam zu machen. Dann konnen Sie inneren Bewertungen er-
kennen und sich entsprechend so einrichten, dass gute Erfahrungen
moglich sind. Wenn es Thnen gut geht, vermindern sich automatisch
die storenden Alltagserfahrungen. Das emotionale Konto kommt
immer mehr ins Plus und Sie sind eine Freude fiir sich selbst und
ziehen Menschen und Situationen an, die gut fur Sie sind. Alles Ne-
gative prallt dann sozusagen von ihnen ab, weil Ihre gute Laune sie
schiitzt.

Der Schiichterne betreibt aktive Selbstentwertung. Wenn man ihm
sagt, er stelle sein Licht unter den Scheffel, dann nickt er und ist bei-
nahe stolz darauf. Er merkt vielleicht gar nicht, welch eine absurde
Handlung das ist. Stellen Sie sich das mal bildlich vor. Da gibt es ein
Licht. Vielen fallt eine Kerze ein. Jetzt nimmt der Schiichterne die
Kerze und stellt sie unter den Scheffel. Was soll das? Und was ist ein
Schetfel? Das ist ein altes Hohlmafl fiir grofle Mengen, rund fiinfzig
bis dreihundert Liter. Es war ein landwirtschaftliches Maf§ fiir Ge-
treide. Bei einer guten Ernte mit vielen und groflen Kornern konnten
damit viele Scheffel gefiillt werden. Scheffeln bedeutet daher, etwas in
seinen Besitz bringen, auch schaffen leitet sich davon ab.

Schiichterne haben gelernt, das Geschaffene mit Ablehnung zu
belegen: »Ich will nicht so ein Angeber sein.« — »Ich bin doch kein
Prahlhans.« — »Das konnen andere viel besser als ich.« — »Ich hore
lieber zu.« — »Ich nehme mich nicht so wichtig.« Sie wollen kein Mit-
telpunkt sein, nicht stolz sein, sich nicht nach vorne bringen. Diese
Selbstreduzierung wird gelobt und als Wert erlebt. Wie es in den Po-
esiealben stand: »Sei wie das Veilchen im Moose, bescheiden, sittsam
und still — und nicht wie die stolze Rose, die immer bewundert sein
will.« So weit so gut. Bis hierher konnte es noch Sinn machen.

Dann misste sich der Schiichterne eher wohl fiihlen mit seinem Tun.
Er fihlt sich aber gar nicht wohl in seiner Haut. Schiichternheit ist
ein sehr unangenehmes Gefiihl, weil das emotionale Konto im Minus
ist. Das innere Bediirfnis stimmt nicht mit den dufleren Handlungen
tiberein. Das nennt man Hemmung. Irgendetwas ist da in der Erzie-
hung falsch gelaufen oder falsch verstanden worden. Wahrscheinlich
wussten schon die Eltern nicht, was sie tun miissen, damit sie wahrge-
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nommen werden. Auch sie haben es moglicherweise nicht gelernt, auf
andere zuzugehen. Sie haben gelernt, andere zu meiden.

Herr Traut-sich-nicht hat das Bediirfnis, sich mit einem Kollegen
anzufreunden — er traut sich nicht, auf ihn zuzugehen und die Freund-
schaft zu beginnen. Nun bekommt er nicht, was er sich wiinscht und
empfindet das natiirlich als Mangel. Und dazu liefert er sich die Erkla-
rung: »Ich will mich nicht aufdringen. Wenn er es will, wird er sich
melden. Wahrscheinlich hat der gar kein Interesse an mir.«

Jemand hat etwas zu sagen, ist wirklich kompetent in seinem Fach.
Im Meeting sagt er nichts — weil er sich nicht traut. Sein innerer Di-
alog erklirt ihm vielleicht Folgendes: »Die haben doch alle gar keine
Ahnung. Wieso muss ich mir jedes Mal diesen Unsinn anhéren. Die
wissen genau, dass ich der Spezialist bin. Warum fragen die mich
nicht?«

Frau Scheu ist zu einer Vernissage eingeladen und hat Angst vor all
diesen Menschen, weil sie nicht weifi, wie sie sich verhalten soll. Im
inneren Dialog erklirt sie sich, warum sie nicht hingehen soll: »Die
reden nur Smalltalk. Die meisten kennen mich gar nicht und werden
mich deshalb nicht vermissen. Da steht man nur den ganzen Abend
herum und keiner fiihlt sich wohl.«

Herr Kleinmacher ist zu einer Party eingeladen. Er geht zwar hin,
aber so fiihlt er sich dabei: »Der Abend war ganz schrecklich. Keiner
weifl, was ich durchgestanden habe. Das Hemd ist durchgeschwitzt,
die Hande auch, ein Glas zu halten, eine Qual. Und dann die Leute:
Was die fiir Unsinn reden. Und dafiir opfert man seine Zeit.«

Frau Unter-dem-Scheffel will ihren Kunden anrufen, weil sie ihm
etwas Interessantes anbieten will — sie traut sich nicht. Thr innerer Di-
alog: »Der hat sowieso kein Interesse. Das ist thm wahrscheinlich viel
zu teuer. Wahrscheinlich store ich ihn, wenn ich jetzt anrufe.«

In all den inneren Dialogen finden sich vorwiegend Negativaus-
sagen: Die konnen das nicht, das ist Mist, was die machen. Die ver-
stehen das nicht. Die denken nur an sich selbst. Und was konnen
wir daraus schlieffen? Der Schiichterne denkt zutiefst feindselig tiber
die anderen. Schiichtern kommt etymologisch von scheuchen, scheu
und wurde zunichst von Tieren gesagt und spiter auf Menschen
tbertragen. Wer sich verscheucht fiihlt, erlebt sich als Opfer und ent-
wickelt eine negative Einstellung zu den anderen. So wird der Um-
gang mit anderen Menschen immer schwieriger. Es wird vermieden,
anderen Menschen in die Augen zu schauen. Es kommt die Angst,
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mit anderen Leuten zu reden. Die Hemmung zu essen, wenn ande-
re zuschauen. Die Unfihigkeit, iiber eigene Gefiihle zu sprechen.
Man vermeidet immer mehr Situationen. Das moderne Wort fiir
Schiichternheit heiflt Sozialphobie. Inzwischen gilt es bereits als
Krankheit.

Was der Schiichterne nicht erkennt: Schiichtern sein ist bequem
— man muss keine Unterhaltung anfangen, sich keine Gedanken tiber
andere machen, sich keine Gesprichsthemen zurechtlegen. Man muss
nicht bereitwillig auf Fragen reagieren. Man braucht nicht fiir Kon-
taktangebote offen zu sein. Man kann sich alles aus der Nase ziehen
lassen. Man kann dicht machen oder sich mehrfach bitten lassen. Man
kann sich bedienen lassen. Man kann alles, was geschieht, herablas-
send bewerten und schon verbriidert sich die Schiichternheit mit der
Arroganz. Schiichternheit ist ein passiv-aggressives Verhalten. Der
Schiichterne scheucht dadurch Menschen von sich weg, denen er so
gerne nahe wire.

»Umuntu ngumuntu ngabantuc, lautet ein Sprichwort der Zulu in
Stidafrika: »Ein Mensch ist ein Mensch durch andere Menschen.«
Jeder Mensch hat ein Urbediirfnis, von anderen wahrgenommen zu
werden. Afrikaner bestitigen das auf besondere Weise: Sie begriifien
sich mit »Sawu bonax, das heif3t: »Ich sehe dich.« Die Antwort lautet:
»Sikbona« — »Ich bin da.«

Manche erinnern sich schmerzlich an die schlimmste Strafe:
schweigen und nicht wahrgenommen werden. Wir existieren durch
die Wahrnehmung anderer. Wenn wir nicht gesehen werden, sind wir
nicht da. Wenn wir uns unsichtbar machen, konnen wir nicht gesehen
werden. Fast alle wissen, dass man deswegen sein Licht nicht unter
den Scheffel stellen soll. Woher kommt nun die Redensart vom Licht
und vom Scheffel? Sie steht in der Bibel: »Ihr seid das Licht der Welk.
Eine Stadt, die auf einem Berge liegt, kann nicht verborgen bleiben.
Auch ziindet man kein Licht an und stellt es unter den Scheffel, son-
dern auf den Leuchter. So leuchtet es allen im Hause.« (Matthius)
—»Und er sprach zu ihnen: Ziindet man etwa ein Licht an, um es un-
ter den Scheffel oder unter die Bank zu setzen? Keineswegs, sondern
um es auf den Leuchter zu setzen. Denn es ist nichts verborgen, was
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nicht offenbar werden soll, und ist nichts geheim, was nicht an den
Tag kommen soll.« (Markus) — »Niemand ziindet ein Licht an und
setzt es in einen Winkel, auch nicht unter einen Scheffel, sondern auf
den Leuchter, damit, wer hineingeht, das Licht sehe.« (Lukas)

So ist dem Schiichternen zu empfehlen, sich zu zeigen und sich den
Menschen zuzuwenden. Wer sich versteckt, macht sich unattraktiv
fir andere. Es gibt keinen Grund, sich von den Menschen zurtickzu-
ziehen.

Zeigen Sie sich und Sie werden gesehen.
Sie wollen doch gesehen werden?

Uben Sie, Kontakt zu Menschen aufzunehmen. Suchen Sie Gelegen-
heiten — und nutzen Sie sie. Trainieren Sie in Alltagssituationen: Grii-
en Sie regelmiflig Thre Kollegen und Mitarbeiter. Sprechen Sie mit
der Zeitungsfrau. Machen Sie eine Bemerkung in der Warteschlange
des Supermarktes. So lernen Sie Hemmungen zu tiberwinden und Sie
machen die Erfahrung, dass die meisten sich gern ansprechen lassen.
Es geht Thnen sicher hiufig so, dass auch Sie denken, die oder der
braucht mich nur anzusprechen ...

Ein bisschen Schiichternheit steckt in jedem von uns. Machen Sie
den Anfang. Lernen Sie, wie man Kontakt zu Unbekannten auf-
nimmt.

»Ich kann nicht mit dir spielen, sagte der Fuchs. »Ich bin noch nicht gezahmt!« - »Ah, Ver-
zeihungl«, sagte der kleine Prinz. Aber nach einiger Uberlegung fiigte er hinzu: »Was bedeutet
zahmen?« [...] »Zahmen, das ist eine in Vergessenheit geratene Sache«, sagte der Fuchs.
»Es bedeutet, sich ,vertraut machen’.« - »Vertraut machen?« - »Gewiss«, sagte der Fuchs.
»Noch bist du fiir mich nichts als ein kleiner Junge, der hunderttausend kleinen Jungen villig
gleicht. Ich brauche dich nicht und du brauchst mich ebenso wenig. Ich bin fiir dich nur ein
Fuchs, der hunderttausend Fiichsen gleicht. Aber wenn du mich zahmst, werden wir einander
brauchen. Du wirst fir mich einzig sein in der Welt. Ich werde fiir dich einzig sein in der Welt
...« [...] »Ich mdchte wohl, antwortete der kleine Prinz, »aber ich habe nicht viel Zeit. Ich
muss Freunde finden und viele Dinge kennenlernen.« - »Man kennt nur die Dinge, die man
zahmt, sagte der Fuchs. »Die Menschen haben keine Zeit mehr, irgendetwas kennen zu ler-
nen. Sie kaufen sich alles fertig in den Geschaften. Aber da es keine Kaufladen fiir Freunde
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gibt, haben die Leute keine Freunde mehr. Wenn du einen Freund willst, so zéhme mich!«
- »Was muss ich da tun?«, sagte der kleine Prinz.

»Du musst sehr geduldig sein«, antwortete der Fuchs. »Du setzt dich zuerst ein wenig abseits
von mir ins Gras. Ich werde dich so verstohlen, so aus dem Augenwinkel anschauen und du
wirst nichts sagen. Die Sprache ist die Quelle der Missverstandnisse. Aber jeden Tag wirst du
dich ein bisschen ndher setzen konnen ...«

[...] So machte denn der kleine Prinz den Fuchs mit sich vertraut. Und als die Stunde des
Abschieds nahe war: »Achl«, sagte der Fuchs, »ich werde weinen.« - »Das ist deine Schuld,
sagte der kleine Prinz, »ich wiinschte dir nichts Ubles, aber du hast gewollt, dass ich dich
zahme ...« - »Gewiss, sagte der Fuchs.

(Antoine de Saint-Exupéry)

Machen Sie sich mit Unbekanntem vertraut

Antoine de Saint-Exupéry beschreibt in diesem Gesprich zwischen
dem kleinen Prinzen und dem Fuchs, was man tun muss, um Kon-
takt zu finden oder wenn man — wie der kleine Prinz dem Fuchs — je-
manden begegnet und mit ihm spielen will.

UBUN G: LERNEN SIE SMALLTALK!

Nie wieder mit feuchten Handen das Weinglas festhalten. Nie wieder verzweifelt nach einem
Thema suchen. Nie wieder ein verlegenes Ahem und Einsilbigkeiten. Smalltalk. Ein Reizwort
fiir Schiichterne. »Das ist so etwas von oberfléchlich!« Richtig. Genau das soll es sein.

Es sind Anndherungsgesprache mit Fremden. Wollen Sie etwa mit Fremden sofort in die Tiefe
gehen und mit ihnen iiber ihr Einkommen oder sexuelle Vorlieben oder Religion sprechen? Es
ist eine Kunst, oberflachlich zu sein. Das hilft in Wahrheit, gegenseitiges Vertrauen herzu-
stellen, weil im Vorfeld des Kennenlernens Krankungen ausgespart werden. Es ist eine Form
der Hoflichkeit. Bei Vorstellungsgesprachen bekommt in der Regel der bessere Smalltalker
den Job.

Smalltalks sollen eine Unterhaltung ohne ldngere Bekanntschaft mdglich machen. Wenn es
noch keine Vertrauenshasis gibt, ist das ein Vorteil. Man kann sich in Gespréche hineinbege-
ben - und sich wieder entfernen, ohne dass man jemandem zu nahe kommt.

Wie kommen Sie nun mit Unbekannten in Kontakt? Sie sind vielleicht auf eine Party oder zu
einem Empfang eingeladen und kennen niemanden. Ubrigens: Fast alle haben Angst, Fremde
anzusprechen. Schauen Sie sich erst einmal um, Sie haben viel Zeit. Beobachten Sie erst einmal.
Setzen Sie sich nicht unter Druck. Vielleicht kommt jemand auf Sie zu. Wenn Sie mit jemandem
reden wollen, L&cheln Sie ihn an und fragen Sie einfach: »Und welche Beziehung haben Sie zu
dem Gastgeber?« - »Wie sind Sie zu dieser Einladung gekommen?« - »ch bin das erste Mal
hier, Sie auch?« - »Waren Sie schon in der Kiiche? Da gibt es sehr leckere Lachsbrdtchen.«
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Nicht sehr intelligent? Darum geht es nicht, Sie praktizieren Small-
talk und machen keinen Intelligenztest. Wenn Sie zu jemanden Guten
Tag sagen, ist es gleichfalls nicht intelligent. Es geht darum, auf ein-
fachste Weise in Kontakt zu kommen. Sie werden erleben, dass Sie
auf jeden Fall eine Antwort bekommen, und sofort haben Sie ein Ge-
sprach.

Weitere geeignete Themen:

Wetter und Ankunft: Beides liegt unmittelbar zuriick - die Parkplatzsuche; die Sonne,
die ins Fenster scheint; die Dekoration. Da kann jeder mitreden!

Urlaub und Reisen sind immer eine gutes Thema. So ergeben sich schnell Erinne-
rungen, iiber die man sich herrlich austauschen kann.

Kultur: Kino, Theater, Konzerte, Musik, Restaurants. Erzahlen Sie, was Sie zuletzt erlebt
haben, ob es lhnen gefallen hat und fragen Sie, was der andere davon halt.

Beruf: Legen Sie sich ein paar Standardfragen zurecht (»Da haben Sie sicher mit vielen
verschiedenen Menschen zu tun« - »Der Umgang mit Zahlen gefallt Ihnen?« »Sind sie da
haufiger unterwegs?«) und spinnen Sie die Unterhaltung von dort weiter.

Kinder und Hobbys: Exzellentes Gesprachsthema, wenn Sie auf Gleichgesinnte tref-
fen.

Sportereignisse: Dafiir muss man kein FuBballfan sein! Wenn die Nationalmannschaft
gegen eine andere gewonnen oder verloren hat, ist das immer ein schaner Einstieg. Jemand
entpuppt sich als FuBballfan? Bestens! Fragen Sie ihn aus! Lassen Sie sich die neuen Regeln
oder einen Hattrick erklaren.

Erzihlen Sie von sich: Offenbaren Sie etwas von sich. Nur eine Kleinigkeit, z. B. dass
sie gerne Eis essen oder kochen oder Skat spielen - schafft Vertrauen.

Beachten Sie die Schlagzeilen in der Zeitung: Jede griBere Headline ist ge-
eignetes Material fiir einen Smalltalk.

Ein guter Satzanfang ist das Wortchen #2d: »... und was verbindet Sie mit dem Gastgeber?«
- »... und wie haben Sie |hren letzten runden Geburtstag gefeiert?« - »... und was ich Sie noch
fragen wollte ...«

Tabus: Denken Sie daran - Smalltalk ist ein »kleines Gesprach«. Angenehm und harmlos.
Deshalb sollten Themen wie Politik, Religion, Geld, Krankheiten ausgelassen werden.

Und noch etwas: Ein kleines Gespréch soll auch zeitlich klein sein. Sie konnen jederzeit aus-
steigen. (»0h, ich mdchte jetzt noch mal mit dem Gastgeber sprechen.« - »Ich gehe noch mal
in die Kiiche.« - »Entschuldigen Sie mich eine Weile.«) Und woanders konnen Sie jederzeit
wieder neu einsteigen (siehe oben).
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UBUNG: SO HALTEN SIE AUGENKONTAKT!

Eine weitere wichtige Fihigkeit, um mit anderen in Kontakt zu kom-
men, ist der Augenkontakt. Wenn Sie mit jemandem sprechen, soll-
ten Sie ihn ansehen. »Sawu bona« — »Ich sehe dich.« Sprechen Sie mit
zweil Leuten, sollten Sie darauf achten, dass Sie nicht nur immer die
eine Person anschauen, sondern auch die andere. Das ist gar nicht so
einfach. Denn manchmal ist es einfach so, dass nur die eine Person
spricht und die andere nur zuhort. Wenn Sie die zuhorende Person
immer wieder anschauen, fiihlt sie sich wahrgenommen.

Das hort sich einfach an, ist es aber nicht. Was kdnnen Sie tun, wenn Sie zu einem Empfang
eingeladen sind, wo Sie niemanden kennen? Wie konnen Sie es anstellen, dass Sie dazugehd-
ren? Manche gehen einfach zu einer Gruppe plaudernder Menschen und stellen sich dazu.

So kdnnen Sie es auch machen. Nicht sofort. Schauen Sie sich aus sicherer Entfernung an, bei
welcher Gruppe Sie sein mdchten. Gehen Sie langsam naher an die Gruppe heran. Horen Sie,
woriiber sie sprechen. Dann iiben Sie Augenkontakt, schauen Sie alle an, nicken Sie einem der
Beteiligten zu, bis Ihnen selbst ein Gedanke kommt. Sprechen Sie ihn aus und nun gehdren Sie
dazu. Sie konnen in der Gruppe bleiben oder sich eine andere aussuchen.

Oder beobachten Sie eine Weile, wer die Kunst des Augenkontakts beherrscht. Manche kin-
nen es, sie schauen in die Runde, jeder bekommt einen freundlichen Blick. Andere Menschen
schauen immer nur eine einzige Person an. Entweder sehen sie nur den Menschen, den sie
kennen, oder sie gucken immer auf die Person, die gerade spricht. Manchmal hat man das
Gefiihl, man wird ibersehen oder es wird durch mich hindurch gegesehen. Es beherrscht eben
nicht jeder den Augenkontakt. Aber Sie konnen es iiben, wo immer Sie sind: auf der StraBe, in
den Geschaften, am Arbeitsplatz.

Sagt der Rabbi zum Arroganten:

»Mach dich nicht so groB, so klein bist du doch gar nicht.«
Sagt der Rabbi zum Schiichternen:

»Mach dich nicht so klein, so groB bist du doch gar nicht.«
(Verfasser unbekannt)
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Ein braves Kind verlangt nichts. Und bekommt auch nichts. Ein braves
Kind sieht das grofle Stiick Kuchen. Thm lauft das Wasser im Munde
zusammen, aber es ist »schon brav«, wenn es dieses Bedurfnis ziigeln
kann, und keiner merkt, dass der Korper innerlich schreit: »Nimm es,
nimm es ... SOFORT.« Wenn das Kind das nicht tut, sondern brav
wartet, bis die anderen dran sind, wird es gelobt und bestitigt und es
lernt, dass es sich lohnt, die eigenen Bediirfnisse weniger wichtig zu
nehmen. Es gehort zum Sozialverhalten, dass wir in der Lage sind, auch
die Bediirfnisse der anderen zu sehen. Wenn wir das ausgeglichen er-
lebten, dass einmal die anderen etwas bekommen und dann wieder wir
selbst, wire das in Ordnung. Meistens sieht es aber so aus, als ob wir
dafiir sorgen miissten, dass die anderen bekommen, was sie wollen, und
wir verzichten missten. Da kann doch etwas nicht stimmen.

Manchmal fithrt das so weit, dass die Bediirfnisse der anderen ho-
her geschitzt werden als die eigenen. Durch Sanktionen, Druck und
Strafen lernen wir, die Bediirfnisse der anderen schneller zu erkennen
als die eigenen. Und wir lernen, diese Bediirfnisse hoher zu schitzen,
sie wichtiger zu nehmen als unsere eigenen.

Wozu ist das gut? Zunachst ist es gut, wenn man von diesen an-
deren abhingig ist. Die entscheiden, ob sie uns Zuwendung geben:
»Braves Kind. Gut gemacht.« So wird bestatigt, dass wir richtig sind.
Wenn wir richtig sind, werden wir aufgenommen in den Kreis der
anderen — wir gehoren dazu.

Anders ist es, wenn wir falsch sind und sie uns kritisieren. Sie konnten
uns ausstoflen. Wir fiihlen uns nicht mehr zugehorig. »Wie konntest du
nur, mich so blamieren«, horen wir oder: »Das macht man nicht. Schim
dich.« Das geschieht nicht nur verbal. Es sind nicht die Worte, die uns
treffen, sondern das damit verbundene Verhalten: kein Blickkontakt,
entsetzliches Schweigen, Abwendung, man steht in Anwesenheit der
anderen allein da. Als Kind hat man deutlich das Gefiihl, dass die ande-
ren die Macht haben, einen verschwinden zu lassen.

Die Illusion, irgendwann durch stindigen Verzicht etwas zu be-
kommen, ist eine Lebensliige. Es ist nicht schwer, sie zu erkennen und
sich von ihr zu befreien. Das Einzige, was man namlich fir den Ver-
zicht bekommt, sind Lob und Bestitigung fiir den Verzicht. Spiter
bekommt man auch das nicht mehr. Und noch spiter droht die Ge-
fahr, dass wir vergessen, dass es etwas gibt, das wir haben wollen.
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Die etwas weniger braven Kinder sind hartnickiger. Sie probieren,
ob sie irgendwie an den Kuchen kommen konnen. Sie riskieren einen
Tadel oder eine Strafe. Vielleicht fangen sie sich Kritik ein, leiden aber
nicht so sehr darunter. Durch stetiges Experimentieren erkennen sie
irgendwann, dass ein bestimmter Blick, ein Ton, eine Haltung dazu
fihrt, dass man nicht ausgestoflen wird. So entwickeln sich Nehmer.
Und schon gibt es zwei unterschiedliche Gruppen: schnelle Verzichter
und schnelle Nehmer. Die Helfer und die Bediirftigen. Das Kind, das
nur brav ist und nichts verlangt, erginzt sich gut mit dem anderen
Typ, der immer haben will.

Im weiteren Laufe des Lebens entsprechen andere Dinge, Ereig-
nisse oder Wiinsche dem Kuchen. Dann geht es darum, dass man ei-
ne Freundin nicht bekommt und der/die andere bekommt sie. Oder
einen Job, ein Geschenk, eine Wohnung — die anderen bekommen es,
wir nicht. Wir lernen, dass es fiir uns manche Dinge nicht gibt, sie
jedoch fir die anderen da sind. Obwohl wir es uns leisten konnten,
kaufen wir uns keinen mafigeschneiderten Anzug, kein grofleres Au-
to, keinen guten Wein. Da ist manchmal immer noch diese innere
Stimme, die sagt: »Fiir dich nicht!«

Wenn Sie wissen wollen, ob Sie zu denen gehoren, die eher ver-
zichten als bekommen, dann lesen Sie folgende Aussagen. Falls einige
davon zu Threm Standardrepertoire gehoren, dann sollten Sie dartiber
nachdenken, wie Sie Thr emotionales Konto ins Plus bringen:

»Ich bin immer fiir die anderen da, wenn ich selbst mal jemanden
brauche, ist keiner fiir mich da.« — »Immer ich.« — »Ich wiinsche mir
nichts.« — »Das bringt sowieso nichts.« — »Wenn die was wollen, wis-
sen sie ganz genau, wen sie fragen miissen.« — »Meine Tir steht immer
offen.« — »Zu mir kann man jederzeit kommen.« — »Ich kann nicht
Nein sagen.« — »Wenn ich nicht helfe, dann tut es doch keiner.« —
»Hinterher denke ich manchmal: Wie konntest du nur ...« —»Ich will
nicht so ein Egoist sein, der nur an sich selbst denkt.« — »Man kann
doch nicht einfach zuschauen, wie es den anderen schlecht geht.« —
»Einer muss sich ja opfern.«

Verzicht erzeugt Mangelerlebnisse, wo sie nicht notig sind. Was Sie
dagegen machen konnen, erfahren Sie im nichsten Kapitel.
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Worum geht es? Sie wollen etwas haben. Jemand soll Thnen etwas ge-
ben. Das konnen Handlungen sein, das kénnen materielle Dinge sein.
Der Partner soll seine Schuhe wegriumen, den Mill wegbringen, die
Kinder sollen die Handtiicher nicht auf den Boden werfen, Sie wol-
len ins Kino eingeladen, bekocht oder verwohnt werden, einmal einen
Blumenstrauf§ bekommen, der Chef soll Thnen eine Gehaltserhohung
geben, die Sekretirin soll etwas fiir Sie erledigen ...

Wie macht man das? Als Erstes muss die Forderung klar formuliert
werden. So klar, dass die damit verbundene Handlung erkennbar ist.
Nur dann kann die Handlung vollzogen werden. Hier werden haufig
Fehler gemacht. Der Erzieher sagt z. B.: »Ihr sollt die Handtiicher
nicht immer auf den Fulboden schmeiflen.« Was ist die Handlung?
Was ist die innere Antwort, die ein Kind dazu findet? Es sagt viel-
leicht: »Stimmt, habe ich wieder vergessen.« Andern tut das nichts.

Stellen Sie sich vor, Sie wiirden im Supermarkt zur Verkiuferin sa-
gen: »Sie sollen die Tomaten nicht ins Regal packen« und in Wirklich-
keit meinen Sie, dass Sie ein Kilo Tomaten haben mochten. Glauben
Sie, die Verkiuferin wiisste, was Sie wollen?

Andere Beispiele: »Wie oft habe ich gesagt, die Handtiicher sollen
nicht auf den Boden geschmissen werden?« — Die innere Stimme des
Kindes denkt: »Bestimmt hundert Mal.« Das war’s, die Handtiicher
bleiben auf dem Boden.

»Kannst du nicht einmal den Miill wegbringen?« — Innere Stimme
des Partners: »Das habe ich mehr als einmal getan.« Der Miill bleibe,
WO er ist.

»Wieso kochst du eigentlich nie fiir mich mal etwas Leckeres?«
— Innere Stimme: »Weif ich auch nicht.« Es wird nichts gekocht.

»Ich mochte auch einmal ins Kino eingeladen werden.« — Inne-
re Stimme: »Ich auch.« Ergebnis: Keine Einladung folgt — fiir nie-
manden.

»Konnten Sie mir diesen Brief schreiben?« — Innere Stimme: »Ja.«
Ergebnis: Zum Feierabend ist der Brief immer noch nicht geschrie-
ben.

»Chef, ich finde, ich kénnte mal wieder mit einer Gehaltserhdhung
dran sein.« Innere Stimme vom Chef: »Wieder?« Ergebnis: Keine Ge-
haltserhohung.
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Wie macht man es nun, damit es erfolgreich wird? Die erste Frage
muss lauten: Was genau soll denn wirklich passieren? Geht es Thnen
wirklich darum, dass zukiinftig die Handtiicher dort sind, wo Sie sie
haben wollen? Oder geht es darum, dass Sie den anderen mitteilen
wollen, dass sie sowieso nichts kapieren? Oder wollen Sie eine Gele-
genheit haben, Threr Wut freien Lauf zu lassen? Weil Sie jetzt gerade
Arger hatten und jetzt eine Spannungsabfuhr brauchen? Trifft letz-
teres zu, dann konnen Sie sicher sein, dass Thre Kinder, Thr Partner
etc. das zulassen. Sie geben Thnen tiglich die Chance, Druck abzulas-
sen, indem sie Thnen die Handtiicher prisentieren. Ihre Mitmenschen
wissen namlich, dass das, was wirklich wichtig ist, von Thnen auch
durchgesetzt wird. Schlie8lich liegen auch keine Lebensmittel auf dem
Boden. Warum? Weil es klar ist, dass die dort nicht hingehoren. Das
muss nicht stindig diskutiert werden. Um Lebensmittel gibe es nicht
so ein tigliches Theater. Denn: Wie haben Sie es hingekriegt, dass kei-
ne Lebensmittel auf dem Fuflboden liegen? Sie haben wahrscheinlich
von Anfang an klargestellt, wo sie hingehéren.

Lu den Handtiichern:

Wo sollen sie hin? Haben die einen festen Platz? Ja, dann sagen Sie es.
Und zwar so deutlich, dass Sie — und auch die Kinder — diese Hand-
lung vor dem inneren Auge »sehen« konnen: »Die Handtiicher bitte
auf den Haken hingen.« — »Leg bitte das Handtuch in den Wische-
korb.« — »Hiang es auf.« Mehr nicht.

Ich weif}, was Sie jetzt denken. »Das funktioniert nicht.« Oder:
»Ich habe alles ausprobiert.« Wirklich ALLES? Wenn alles nicht
klappt, kann es sein, dass Sie etwas Wichtiges tibersehen haben. Wenn
Sie wirklich ein Ergebnis wollen, dann sollten Sie so lange probieren,
bis es klappt. Oder sind Sie ernsthaft der Uberzeugung, dass es kei-
ne Moglichkeit gibt, Kindern beizubringen, was Sie mit Handtiichern
machen sollen?

Was Sie noch berticksichtigen sollten: Wenn Sie feststellen, dass das
Handtuch auf dem Boden liegt, und erst Stunden spiter — z. B. nach
der Schule — iiberfallen Sie ihr Kind mit dem Text (siche oben: »Im-
mer ...«), das bringt nichts. Formulieren Sie Thr Anliegen zeitnah am
Ereignis. Zeitnah heifit, wenn das Kind das Bad verlidsst, unmittelbar
zu sagen: »Bitte hinge das Handtuch auf.« Wenn nichts geschieht,
tiberlasse ich es Threm Temperament, wie es weitergeht.

Sehr erfolgreich ist das Prinzip der Wiederholung: »Bitte hinge das
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Handtuch auf.« Sie wiederholen Thr Anliegen (und nur dieses) so lan-
ge, bis es erfiillt wird. Das gibt Thnen die Moglichkeit, sich ganz viel
Zeit zu nehmen. Es muss nicht sofort geschehen, es reicht, wenn das
Kind ab morgen das Handtuch aufhangt.

Bei der Sekretarin:
»Konnen Sie mir diesen Brief schreiben?«
»Ja.« (Da passiert noch nichts, die Sekretirin hat nicht den fertigen Brief
vor ihrem inneren Auge, sondern nur ihr Konnen, ihn zu schreiben.)
»Bis wann schaffen Sie es?«
»Bis morgen.«
»Ich hitte ihn gern heute. Konnen Sie es heute noch schaffen?«
»Ja,«
»Bis wann?«
»Bis 16.00 Uhr.« Jetzt hat sie den fertigen Brief vor Augen. Ergeb-
nis: Sie bekommen heute den Brief.

Lum Partner:
»Es wire mir ein Hilfe, wenn du den Mill wegbringst. Kannst du das
bitte tun?«
»Ja.« (Irgendwann wird das eventuell einmal der Fall sein ...)
»Kannst du das noch vor dem Essen erledigen?«
»Ja,«
»In zwanzig Minuten ist das Essen fertig. Schaffst du es noch vorher?«
»Ja.« Ergebnis: Er/sie macht es.

Kinobesuch:
»Ich habe einen Wunsch an dich.«

»Ja?«

»Ich mochte gern mit dir ins Kino gehen und ich wiinsche mir, dass
du mich einlddst.«

»Was du nicht sagst!«

»Wirklich, ich mochte gern mit dir ins Kino und ich méchte oben-
drauf, dass du mich einlidst.«

»Und wie heifit der Film?«

»Die lange Nacht«.«

»Muss das dieser Film sein oder gibt es noch einen anderen?«

»Es gibt noch >Tiger und Taiga«.«

»Den wiirde ich gern sehen. Okay«
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»Und wann gehen wir?«

»Am Freitag?«

»Okay.«

»Besorgst du die Karten?«

»Ja.« Nun ist die Einladung perfekt.

Die anderen kdnnen nicht wissen, was Sie wollen.

Sie miissen |hre Wiinsche sichtbar machen, damit die anderen - Partner, Eltern, Kollegen,
das Universum oder Gott - verstehen, was Sie wollen.

Erst wenn Wiinsche ausgesprochen wurden, sind sie in der Welt.

Die Welt hat dann das Vergniigen, sie Ihnen zu erfillen.

Ein unverdorbenes Kind hat die Fahigkeit, seine Wiinsche permanent
zu wiederholen und jedes NEIN als Ermunterung zu erleben, um
den Wunsch zu wiederholen. Das Barbie-Puppen-Prinzip oder das
Pistolen-Prinzip. Fast alle Eltern haben bei der Geburt ihrer Kinder
Grundsitze, was sie nie erlauben wiirden. »Ich wiirde meiner Tochter
nie erlauben, diese Konsumterrorgeschichte mit den Barbie-Puppen
mitzumachen. Die bekommt eine Kithe-Kruse-Puppe, dann wird sie
lernen, was Qualitit ist, und vor allem: Was guter Geschmack ist.«
—»Ich wiirde meinem Sohn nie erlauben, eine Pistole zu haben. Wenn
ich die Jungs hier in der Nachbarschaft rumballern hére und sehe, wie
die sich dabei benehmen, dann weifl ich ganz genau: So soll mein Sohn
nicht werden. Man sieht ja, was das fiir Eltern sind.«

Kaum sind die Kinder kommunikationsfihig, behelligen sie uns mit
thren Wiinschen. »Die Barbie, die ist so schon.« — »Ich will keinen
Fufiball, ich will eine Pistole.« Wir bleiben standhaft, das ganze Re-
pertoire unser Erziehungsgrundsitze ist uns sehr prisent — fiir eine
Weile. Die Kinder sind stirker. Sie laden nimlich ihre Wiinsche mit
Seele auf. Irgendwann hat man die Barbie-Puppe so hiufig gezeigt be-
kommen, dass das Kind einem Leid tut, dass es schon sooo lange drauf
wartet. Und alle anderen Kinder haben bereits die Barbie-Pferde das
Barbie-Haus und all diese Dinge. Nur man selbst ist so hart.
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Irgendwann sieht man diesen entziickenden Freund seines Sohnes,
der so lieb ist und so verstindig und bei dem die Pistole nur ein Spiel-
zeug ist, das zu einem Jungen dazugehort. Das macht tiberhaupt nicht
aggressiv, im Gegenteil. So werden Wiinsche erfillt.

Was wir von Kindern lernen kénnen: Sie bleiben ihren Wiinschen
treu. Sie werden nicht wiitend, wenn sie linger warten miissen.

Was sind Thre Wiinsche? Was sind denn heute bei Thnen als Erwach-
sener [hre Wiinsche? Was sind Thre Barbie-Puppen oder Pistolen? Bei
Thnen geht es jetzt wohl eher um Anerkennung, Erfolg, Liebe, Zu-
wendung. Auch materielle Wiinsche sollten Thnen erlaubt sein. Was
gibt es da, das Sie schon lange haben mochten?

Was konnen Sie vom Leben mit gutem Gewissen verlangen? Sie
kennen die Geschichten, in denen eine gute Fee auftaucht. Es gibt drei
Wiinsche, die sofort erfiillt werden. Die Betroffenen sind manchmal
so erschrocken, dass sie sich etwas véllig Sinnloses wiinschen. Nun
ist die Chance fiir immer vorbei. Dazu gibt es zahllose Marchen. Was
will uns der padagogische Zeigefinger damit sagen? Ich wiirde sagen,
seien Sie vorbereitet, wenn die Feen kommen. Es laufen stindig wel-
che herum, es gibt viele im Leben. Seien Sie nicht mit drei Wiinschen
zufrieden! Es sollte mehr geben. Das Leben ist lang.

Ich gebe Thnen gleich eine schone Aufgabe. Ich konnte beobachten,
dass manch einer bei dieser Aufgabe zunichst erschrocken ist. Es geht
namlich darum, eine ganz personliche Wunschliste zu schreiben. Di-
ese Wunschliste hat als besonderes Merkmal, dass sie eben nicht auf
drei Wiinsche begrenzt ist, sondern, dass sie grenzenlos ist. Grenzen-
los hinsichtlich Geld, Méglichkeiten und Zeit. Grenzenlos heiflt auch

hemmungslos. Seien S:e mutig.

Der Griinder von CNN (und Exmann von Jane Fonda) Ted Turner
lernte von seinem Vater: »Setze dir Ziele, die du zu deinen Lebzeiten
nicht erreichen kannst.« Gerade deswegen erreichte er sein Ziel, den
grofiten TV-Sender der Welt aufzubauen.
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UBUNG: DIE GRENZENLOSE WUNSCHLISTE

Schreiben Sie hemmungslos drauf los. Beginnen Sie mit den Worten: »Ich wiinsche mir ...«
Klar, dass auch der Weltfrieden und Nahrung fiir die Dritte Welt hier auftauchen diirfen. Aber
seien Sie ehrlich: Ist es ernsthaft das, was Sie beeinflussen kinnen? Wenn ja, dann machen
Sie sich auf und tun Sie etwas Konkretes in dieser Hinsicht.

Und nun trauen Sie sich, zundchst etwas fiir sich selbst zu wiinschen. Wenn Sie dann zufrie-
den und erfiillt sind, konnen Sie tatig werden fiir den Weltfrieden und fiir andere. Aber wenn
Sie noch nicht einmal in der Gegenwart fiir sich selbst einige Wiinsche erfiillen knnen, woher
kdnnen Sie dann wissen, was andere brauchen?

Also noch einmal: »Ich wiinsche mir ...«

Es kinnen durchaus materielle Wiinsche sein, so fangt Erfiillung immer an. Dann kann es
sich steigern ...

Schreiben Sie alles auf, egal wie teuer, egal, ob es erreichbar ist oder nicht. Egal, was andere
dazu sagen wiirden. Sie machen die Liste nur fiir sich. Und: Machen Sie es jetzt! Zu lhrem
Vergniigen.

Rechnen Sie ruhig damit, dass sich alles erfiillen kann.

Ich wiinsche mir ...

Kennen Sie das Spiel Schwarzer Peter? Da gibt es diese eine Karte, die
man auf keinen Fall haben will, denn am Ende des Spiels wird man
schwarz angemalt und steht als Verlierer da. Wenn man den schwarzen
Peter auf der Hand hat, muss man zusehen, dass man die Karte ganz
schnell wieder los wird. Da heif3t es, cool bleiben und so tun, als ob
nichts wire. Wenn keiner merkt, dass man den schwarzen Peter hat,
wird man ihn leichter wieder los. Aber manchmal behilt man ihn.
Kommunikation lduft gelegentlich wie dieses Spiel, man wird den
schwarzen Peter nicht wieder los wird. Er bleibt an einem kleben. Hier
geht es um Phrasen. Phrasen sind leere Behauptungen, man sagt gern,
sie werden gedroschen — obwohl nichts drin ist, wird immer noch mal
draufgehauen. Kennen Sie das? Bei komplexen Themen werden uns
banale Aussagen entgegengeschleudert und wir haben dem nichts ent-
gegenzusetzen. Die Wirkung der Phrasen liegt in der Wiederholung
und der Sicherheit, mit der sie vorgetragen werden. Es sind endgtiltige
Lebensweisheiten, die andere auf Lebensfragen parat haben. Das Ar-
gerliche daran ist unsere Sprachlosigkeit. Wir haben den Phrasen nichts
entgegenzusetzen, obwohl wir deren Wahrheitsgehalt zutiefst ableh-
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nen. Jede Diskussion dariiber ist vergeblich. Gegenreden machen noch
schwicher, denn da zeigt sich erst recht die Hartnackigkeit der Phrasen.
Irgendwie bleiben sie Sieger. Deshalb sind sie wohl so beliebt. Obwohl
wir denken: »Nein, nicht schon wieder!«, arbeiten diese Lebensweis-
heiten in uns weiter. Wir nehmen den schwarzen Peter mit.

Hier ein paar Beispiele aus der Phrasenfamilie. Thnen werden sicher
spielend noch weitere Exemplare einfallen.

Phrasen, die als Wissensbebauptungen daherkommen:
Das macht doch alles keinen Sinn.

Von nichts kommt nichts.

Das begreift doch sowieso keiner.

Ist sowieso alles fiir die Katz’!

Ist doch nur Zeitverschwendung, dartiber zu diskutieren.
Es ist falsch, Getiihle zu zeigen.

Jetzt auf keinen Fall nachgeben — das wire ein Fehler!

Phrasen, die Vorurteile als Wissen verpacken:

Nichtraucher (Raucher, Mitarbeiter, Politiker) sind langweilig (undis-
zipliniert, faul, teuer ...)!

Ich hab etwas gegen Wichtigtuer.

Frauen kommen immer zu spit.

Lehrer haben viel zu wenig Verstindnis firr Kinder ...

Die Kunden wollen das.

Das ist viel zu teuer.

Phrasen, die Vorwiirfe oder Herabsetzungen transportieren:
Wenn ich einmal jemanden brauche, ist keiner da.

Du wiirdest mir bestimmt nicht beistehen.

Damit wirst du garantiert Schiffbruch erleiden.

Das geht doch in die Hose.

Das kann nie etwas werden.

Du nervst mich.

Das kapierst du nie.

Du hast dich verindert.

Du lernst zu langsam.
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Phrasen, die Unterstellungen, Mitleid, Schuldgefiible vermitteln:

Ich weif}, du findest mein Problem unwichtig.

Das interessiert dich sowieso nicht.

Du liebst mich nicht mehr, weil du mir keine Blumen mehr mit-
bringst.

Wenn du zusiehst, werde ich nervos.

Ich mache ja sowieso nichts richtig.

Ich muss mich immer um alles kiimmern.

Ich mochte auch einmal richtig Feierabend haben.

Immer muss ich alles machen!

Phrasen mit Schuldzunweisungen — die anderen sind schuld an der
Misere:

Ich weif3, die haben etwas gegen mich.

Die Leute sind nicht motiviert.

Es wird viel zu wenig Verantwortung tibernommen.

Der ist ein schwieriger Mensch.

Offensichtlich mégen mich ihre Freunde nicht.

Er bringt mich zur Weifglut mit seinen Ideen!

Sie zwingt mich, mich einzuschrinken.

Er macht mich krank.

Wenn man sich schon beim Lesen der Phrasen aufregen kann, ist man
ein willkommenes Phrasenopfer. Das liegt wahrscheinlich daran, dass
man erkennt, wie hohl die Phrasen sind. Man weif§ trotzdem nicht,
was man dem entgegensetzen kann. Das Hirn sucht noch lange nach
einer richtigen Antwort und findet keine. Das erzeugt eine gewisse
Stoérung.

Hier erinnere ich noch einmal an die Spielregel fiir Schwarzer Peter:
Cool bleiben und die schlechte Karte so schnell wie moglich wieder
los werden. In diesem Fall heiffit das, man kann die Stérung bei sich
verhindern, indem man sie an den Phrasenerzeuger zurtickgibt. Dann
ist der Kopf wieder frei und der Phrasendrescher hat sein Thema zu-
rickbekommen.
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Das Rezept ist sehr schlicht. Es besteht im Prinzip aus nur drei Antworten:
1. Woher weiBt du das?

2. Was genau meinst du damit?

3. Das habe ich jetzt nicht verstanden.

Damit konnen Sie jede Phrase entzaubern. Statt frustriert einzukni-
cken, konnen Sie nachfragen. Es ist nicht wichtig, dass Sie darauf
Antworten bekommen. Die Wirkung ist bereits erreicht, wenn Sie
sich nicht mehr damit beschiftigen miissen. Probieren Sie es bei den
Phrasen aus, die Sie am meisten irritieren. Dann merken Sie, welche
Nachfrage bei Thnen am besten funktioniert. Es ist nimlich meistens
so, dass Phrasen dem anderen einfach so aus dem Mund fallen. Die
Gegenfrage: »Was meinst du damit!« oder: »Woher weifit du das?«
fihrt manchmal erstmalig dazu, dass der Phrasendrescher merkt, was
er da gesagt hat.

Mein Lieblingssatz heifit: »Das habe ich jetzt nicht verstanden.« Der
ist so herrlich doppeldeutig. Der Phrasenerzeuger weif} jetzt namlich
nicht, ob er akustisch oder inhaltlich nicht verstanden wurde. Es grii-
belt in thm, ob er jetzt eine Erklirung liefern soll oder das Gesagte
wiederholen soll. Er ist in die Falle seiner eigenen Phrase getappt. Bei
dieser Gelegenheit konnen Sie erkennen, dass solche Aussagen nichts,
aber auch gar nichts mit Thnen zu tun haben. Und dann miissen Sie
sich nicht mehr dariiber drgern.

Falls Sie Thr Repertoire an Antworten vergroflern wollen, finden Sie
hier noch mehr Anti-Phrasen-Fragen:
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Das macht doch alles keinen Sinn.
Ist sowieso alles fiir die Katz’!
Von nichts kommt nichts.

Das begreift doch sowieso keiner.

Ist doch nur Zeitverschwendung,
dartiber zu diskutieren.

Es ist falsch, Gefiihle zu zeigen.

Jetzt auf keinen Fall nachgeben
— das wire ein Fehler!

Nichtraucher (Raucher, Mitar-
beiter, Politiker) sind langweilig
(undiszipliniert, faul, teuer)!

Ich habe etwas gegen
Wichtigtuer.

Frauen kommen immer zu spit.
Lehrer haben viel zu wenig
Verstindnis fir Kinder ...

Die Kunden wollen das.

Das ist viel zu teuer.

Uberrascht zuriickfragen:
Was?

Wirklich alles? ... nichts? ...
keiner?

Was genau macht keinen Sinn?
(Statt sofort zu erkliren.)

Was genau ist daran Zeitver-
schwendung?

Woher weifdt du, dass das
stimmt?
Was genau ist der Fehler?

Wen meinst du jetzt speziell?
Womit vergleichst du das gera-
de?

Was bedeutet das fiir dich?

An welche Wichtigtuer, Frauen,
Minner, Lehrer ... denkst du?

Wirklich jeder Kunde?
Wollen sie es wirklich?
Womit vergleichst du das?
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Wenn ich einmal jemanden
brauche, ist keiner da. Du
wiirdest mir bestimmt nicht
beistehen.

Damit wirst du garantiert
Schiffbruch erleiden.

Das geht doch in die Hose.
Das kann nie etwas werden.
Das kapierst du nie.

Du hast dich verandert.

Du lernst zu langsam.

Ich weif}, du findest mein
Problem unwichtig.

Das interessiert dich sowieso
nicht.

Du liebst mich nicht mehr, weil
du mir keine Blumen mehr
mitbringst.

Wenn du zusiehst, werde ich
nervos.

Ich mache sowie nichts richtig.

Ich mochte auch einmal richtig

Feierabend haben.
Immer muss ich alles machen!
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Was hast du erlebt, dass du
SO etwas sagst?

Wer sagt das?

Fiir wen trifft das zu?

Woraus schliefit du das?

Was tue ich, das du das glaubst?
Was mache ich, dass du das
annimmst?

Woher weifdt du das?

Woran erkennst du, ob dein
Problem wichtig genommen
wird oder nicht?

Woran merkst du, ob es mich
interessiert?

Willst du dich denn so fiithlen?

Was passiert, wenn du nichts
dagegen unternimmst?

Wer entscheidet, ob du etwas
richtig gemacht hast oder nicht?
Was ist fiir dich ein richtiger
Feierabend?

Wer entscheidet das?



Ich weifl, die haben etwas gegen  Was geht dir durch den Kopf,

mich. wenn du das annimmst?

Die Leute sind nicht motiviert. = Mit welchen Ergebnissen ver-
gleichst du das gerade?

Es wird viel zu wenig Verant- = An welches Erlebnis (welchen

wortung iibernommen. Fall, welche Person ...) denkst du

jetzt konkret?
Der ist ein schwieriger Mensch. = Was an ihm macht ihn schwierig

fur dich?
Offensichtlich mégen mich ihre ' Was geht in dir vor, wenn du so
Freunde nicht. etwas glaubst?
Er bringt mich zur Weilglut Wie konnen seine Ideen be-
mit seinen Ideen! wirken, dass du zur Weifiglut
gebracht wirst?
Sie zwingt mich, mich Und wie zwingt sie dich?
einzuschrinken.
Er macht mich krank. Wie macht er das?

Es gibt Sitze, die ein ungutes Gefiihl auslosen. Sie beschiftigen uns
lingere Zeit in inneren Dialogen. Sicher kennen Sie das. Man weifl
manchmal nicht genau, was passiert ist, es fihlt sich einfach nur
schlecht an. Das emotionale Konto geht in die roten Zahlen. Dann
handelt es sich hdufig um eine Manipulation. Bei einer Manipulation
geht es niemals um eine gleichberechtigte Kommunikation, sondern
einer ist iiberlegen und der andere ist unterlegen. Der Uberlegene ge-
staltet die Situation zu Ungunsten des Unterlegenen und fiihlt sich als
Gewinner. Und wie macht er das? Wodurch wird er Gewinner? Es
gewinnt immer derjenige, der beim anderen Schuldgefiihle erzeugt.
Schuldgefiihle blockieren meistens, wir wissen nicht weiter. Das er-
innert an Kindheitserfahrungen, als Erwachsene uns erwischt haben,
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wenn wir etwas falsch gemacht haben. Damals hatten die Erwachse-
nen immer Recht, einfach weil sie Erwachsene waren. Als Kind kann
man sich (leider) nicht dagegen wehren. So hat man nie gelernt, solche
Situationen zu meistern.

Weil wir kein Rezept kennen, was man dagegen tun kann, tappen
wir immer wieder in dieselbe Falle. Plotzlich fiithlen wir Erwachsene
uns wieder wie Kinder und es fallt uns wieder nichts ein.

Dazu ein paar typische Beispiele: Wie reagieren Sie auf diese manipu-
lierenden Au8erungen?

Du bist immer so umstidndlich. — Das ist aber eine sehr komische
Idee. — Immer in diesem Ton! Deine Stimme ist schon wieder ... viel
zu laut. — Was schaust du denn so komisch? — Das tut man aber nicht!
— Wahrscheinlich hast du noch nicht mal Gewissensbisse bei dem, was
du tust. — Nie rufst du an. — Das ist aber unprofessionell. — Du kannst
einfach nicht mit Geld umgehen (oder Auto fahren oder verhandeln
etc.). — Den Termin neulich hast du einfach vergessen. — Das siehst
du falsch. — Immer hast du was zu meckern! — Das hast du falsch ge-
macht! — Das werde ich dir nie verzeihen. — Damit hast du mich ge-
troffen. — Du solltest aber nicht so nervos sein, ich will doch nur dein
Bestes. — Damit hast du mir richtig wehgetan. — Bleib doch mal locker!
— Du siehst aber miide aus! — Da kommst du sowieso nicht mit. — Du
wirst das nie lernen.

Vielleicht tiberlegen Sie einen Moment, wie Sie bisher auf solche Au-
erungen reagiert haben.

Mit Rechtfertigungen?

Mit Entschuldigungen?

Mit innerer Wut?

Mit Schuldgefiihlen?

Mit Beweisen?

Mit Gegenmanipulation?

Mit Sarkasmus?

Mit Souverinitit?
Welche Antworten fallen Thnen ein? Es ist gar nicht so einfach, auf
solche Manipulationen genauso zu reagieren, dass man sich anschlie-
end gut fiihlt. Irgendwie macht immer der andere das Spiel.
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Die Technik heifit: »Der Vorwurf ist die Antwort.« Sie konnen Threm
Kritiker gegeniiber gelassen zugeben, dass er vielleicht Recht haben
konnte, indem Sie die manipulierende Kritik scheinbar akzeptieren.
Nun wird das Spiel nach IThren Regeln gespielt. Sie enthalten dem Kri-
tiker die Belohnung vor. Die wire nimlich Thr Zorn oder Thre Hilf-
losigkeit. Paradox daran ist, dass Sie sich genau dadurch Thre Hand-
lungsfreiheit bewahren. So konnen Sie ohne Angst oder Aggressionen
die Kritik ruhig und gelassen hinnehmen. Der Manipulierer hat keine
Macht mehr iiber Sie. Sie haben mit dieser Antwortmethode die ge-
samte Kritik sofort vom Tisch gewischt.

Die Kritik Ihre Antwort

Du bist immer so umstiandlich! = Da konntest du Recht haben,
dass ich umstindlich bin.

Das ist aber eine sehr komisch = Finde ich auch, es ist eine sehr

Idee. komische Idee.

Immer in diesem Ton! Ja, diesen Ton brauche ich im-
mer.

Deine Stimme ist schon wieder = Da magst du Recht haben, dass

... viel zu laut! ich eine laute Stimme habe!

Was schaust du denn so komisch? = Méglicherweise schaue ich jetzt
komisch.

Das tut man aber nicht. Vielleicht hast du Recht, dass

man so etwas nicht tut.

Wahrscheinlich hast du noch So ist es. Ich habe keinerlei

nicht mal Gewissensbisse bei Gewissensbisse bei dem, was

dem, was du tust. ich tue.

Nie rufst du an! Das stimmt, ich rufe wirklich
selten an.

Das ist aber unprofessionell! Und mit dieser Unprofessiona-

litdt bin ich sehr erfolgreich.
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Du kannst einfach nicht mit
Geld umgehen (oder Auto
fahren oder verhandeln etc.)!
Den Termin neulich hast du
einfach vergessen!

Das siehst du falsch.

Immer hast du etwas zu meckern!

Das hast du falsch gemacht.

Das werde ich dir nie verzeihen!
Damit hast du mich getroffen.

Du solltest aber nicht so nervos
sein, ich will doch nur dein
Bestes.

Damit hast du mir richtig weh-
getan!

Bleib doch mal locker!

Du siehst aber miide aus.

Da kommst du sowieso nicht
mit!

Du wirst das nie lernen.

Da hast du moglicherweise
Recht, ich kann mit Geld nicht
umgehen.

Da hast du Recht, ich habe den
Termin vergessen.

Vielleicht hast du Recht, und
ich sehe es falsch.
Moglicherweise stimmt es, was
du da sagst.

Da konntest du Recht haben,
dass ich das falsch gemacht
habe.

Ja, du wirst es wohl nie verzei-
hen.

Das merke ich. Ich habe dich
wohl getroffen.

Das ist wahr, ich sollte nicht
so nervos sein, wenn du mein
Bestes willst.

Da hast du wohl Recht, dass
ich dir wehgetan habe.

Ich sollte deinen Rat wohl
annehmen und locker bleiben.

Ja.

Stimmt, ich komme nicht mit.

Da konntest du Recht haben,
vielleicht werde ich es nie ler-
nen, ich versuche es trotzdem.

Wenn es drauf ankommt, neigt manch einer dazu, sich kleiner zu ma-
chen. Viele haben gar nicht gelernt, sich gut zu prisentieren. Dann
wird es jetzt Zeit, es zu tiben.
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Und dies sind die haufigsten Fehler:

Abwerten und Herunterspielen:

Ich hatte noch diese Unterlage und habe sie mal mitgebracht ...
Ich habe mich ein bisschen vorbereitet ...

Zunichst mochte ich mich entschuldigen ...

Meine unmafigebliche Meinung ...

Meine Wenigkeit ...

Allgemeinpliitze:

Man ist der Meinung ...
Man versteht das nicht ...
Man glaubt allgemein ...

Konjunktiv:

Man sollte hier berticksichtigen ...
Man miisste eigentlich ...

Man sollte in diesem Fall ...

Wir wiirden vorschlagen ...

Minusaussagen:
Ich glaube nicht, dass Sie das wissen ...
Wir haben es leider nicht geschafft ...

Die richtige Losung haben wir nicht gefunden ...

»Weiche« Worter, Wischiwaschi-Worter:
eigentlich, insgesamt, moglicherweise, eventuell, ein bisschen, aller-
dings, aber, theoretisch

Aussagen, die von der Betonung her ein Fragezeichen haben, ob-
wohl keines dahin gehort:

Ich bin in meinem Unternehmen verantwortlich fiir den Vertrieb?
Ich arbeite seit fiinf Jahren im Marketing?

Ich stelle Thnen hier mein bestes Programm vor?

Ich mochte zehn Prozent mehr Honorar?

127

WIE WIR UNS IN GESELLSCHAFT SCHWACHEN ODER STARKEN



Ich hatte noch diese Unterlage
und habe sie mal mitgebracht.
Ich habe mich ein bisschen
vorbereitet.

Zunichst mochte ich mich ent-
schuldigen.
Meine unmafigebliche Meinung.

Meine Wenigkeit ...

Ich habe Thnen dazu eine Un-
terlage ausgearbeitet.

Ich habe mich gut vorbereitet,
um Thnen das Wichtigste zu
zeigen.

Ich erklire Thnen zunichst
Folgendes:

Meinen Standpunkt dazu kann
ich wie folgt begriinden:

Ich leite die Vertriebsabteilung.
Ich bin zustindig fir ...

»Man« wirkt immer unpersonlich. »Ich« zwingt Sie, die Verantwor-
tung fiur das zu tbernehmen, was Sie sagen. Da Sie etwas zu sagen
haben, sollten Sie den Mut zum ICH haben. Es gibt keinen Grund,
sich hinter einem »man« zu verstecken.

Man ist der Meinung ...
Man versteht das nicht ...
Man glaubt allgemein ...
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Ich bin der Meinung ...
Das habe ich nicht verstanden.
Das ist Stand der Technik.



Man sollte hier beriicksichti-
gen ...
Man miisste eigentlich ...

Man sollte in diesem Fall ...
Wir wiirden vorschlagen ...

Hier ist zu berticksichtigen ...

Jetzt wird entschieden,

dass

In diesem Fall ist es so, dass ...
Mein Vorschlag ist: ...

Minusaussagen formulieren immer einen Mangel und schwichen so-
gar die Zuhorer oder Kunden. Das sind Aussagen, mit denen Zuhdrer
demotiviert werden, weil sie nichts damit anfangen konnen.

Ich glaube nicht, dass Sie das
wissen ...

Wir haben es leider nicht ge-
schafft ...

Die richtige Losung haben wir
nicht gefunden ...

eigentlich, insgesamt, mogli-
cherweise, eventuell, ein biss-

chen, wahrscheinlich, allerdings,

aber, theoretisch

Sie wissen sicher, dass ...

Es war eine schwere Aufgabe,
nichste Woche haben wir das

Ergebnis ...

Wir arbeiten noch an der opti-
malen Losung ...

Am besten ganz weglassen.
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Bei Fragezeichensitzen erfordert es etwas Ubung, herauszuhéren,
was gemeint ist. Besonders in unsicheren Situationen, geht die Stimme
am Ende eines Satzes hoch, sodass es sich wie eine Frage anhort. Ob-
wohl es keine Frage ist, driickt sich ein inneres Infragestellen aus. Das
passiert, wenn Aufregung eine Rolle spielt, wenn ein anderer fragt
(Interview, Vorstellungsgesprich, Verhandlungen).

Uben Sie, Aussagestze mit einem Punkt am Ende zu denken und zu sprechen.
Dann verschwindet die Unsicherheit automatisch.

So konnen Sie tiben, Aussagen auf den Punkt zu bringen: Stellen
Sie sich den Satz wie einen Berg vor. Die Stimme startet am Fuf§ des
Berges, geht in der Mitte des Satzes hoch und am Ende des Satzes wie-
der herunter. Punkt. Héren Sie sich die Nachrichten an. Wiederholen
Sie die Sitze genauso, wie der Nachrichtensprecher sie gesagt hat.

Ein gutes Beispiel ist der Klassiker: das Wetter. Sagen Sie einmal:
»Das Wetter.« Gibt es bei [hnen am Ende ein Fragezeichen oder einen
Punkt? Mit etwas Ubung bekommen Sie es hin!

Ich bin in meinem Unternehmen
verantwortlich fiir den
Vertrieb?

Ich arbeite seit fiinf Jahren im
Marketing?

Ich stelle Thnen hier mein
bestes Programm vor?

Ich méchte zehn Prozent mehr
Honorar?
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Ich bin in meinem Unterneh-
men verantwortlich fiir den
Vertrieb.

Ich arbeite seit fiinf Jahren im

Marketing.

Ich stelle Thnen hier mein bestes
Programm vor.

Ich mochte zehn Prozent mehr
Honorar.



Die Stimme startet, geht in den
Keller, um am Ende wieder
hochzukommen — das ist ein
Fragesatz.

Die Stimme startet am Fufle
des Berges, geht ein Stiick
hoch und kommt wieder

zum Ausgangspunkt zurtick.
Punkt. So wird’s eine Aussage.
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VIERTENS



ES GIBT AUF UNSEREM EMOTIONALEN KONTO Einnah-
men und Ausgaben. Wie beim Geld ist es besser, wenn die Einnahmen
grofler sind als die Ausgaben. Das Plus erfordert Kreativitit. Es gibt
Millionen Moglichkeiten, ins Plus zu kommen.

Die Regeln sind einfach: Auf den Korper horen, heifit ihn fithlen.
Sind Sie im Minus, gibt es schlechte Laune, das ist ein Signal zum
Handeln, eine Chance fiir Verinderungen.

Sind Sie im Plus, fithlen Sie sich gut. Dann kénnen Sie in der Situ-
ation bleiben, in der Sie gerade sind. Aus dem Plus heraus kommen
Sie zu emotionalem Reichtum. Sie sind offener und sensibel fiir das
Zufriedenstellende und entdecken so etwas wie eine Bedienungsanlei-
tung fiir sich selbst und finden all die Méglichkeiten, sich emotional
zu bereichern.

Dasselbe Prinzip gilt fiir das Geldkonto. Auch da schadet es nie-
mandem, wenn Sie immer mehr ins Plus kommen. Im Gegenteil: Tei-
len und geben ist nur aus dem Plus moglich. Wer aus dem Minus teilt,
zieht den anderen mit ins Minus. Wenn ich Schulden teile, hat der
andere ebenfalls Schulden. Wenn ich schlechte Laune teile, hat der
andere sie auch. Emotional lisst es sich nicht auf Pump leben.

Ich erzdhle Thnen etwas tiber Thr Leben. Es fing sehr klein an. Irgend-
wann wurden Sie fiir diese Welt sichtbar und das sah dann ungefahr
SO aus:
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Sie sehen nichts? Gemeint ist dieser kleine Punkt. Wie gesagt, es
fing sehr klein an. In Wirklichkeit waren Sie mit dieser Grofe bereits
ein paar Wochen IN dieser Welt, doch noch lange nicht AUF die-
ser Welt. Wenn Sie weiter zuriickdenken, dann war da einmal nichts.
Nichts. Und trotzdem sind Sie da. Woher kommt wohl der allererste
Anfang? Diese Frage bringt einen ganz schnell an die Grenzen der
Vorstellungskraft.

Wenn Sie nun damals und heute vergleichen und was aus Thnen
geworden ist: Das ist ein kleines Wunder. Es gibt Sie. Und es gab
Zeiten, da gab es Sie noch nicht. Thnen ist natiirlich klar, dass Sie nicht
als Punkt gestartet sind. Da gab es etwas hochst Lebendiges. Das ist
einfach gewachsen, um in diese Welt zu kommen. Niemand war da-
bei, niemand hat zugesehen, der sagt, wie man es machen muss oder
was richtig oder falsch ist. Sie sind einfach herangewachsen in Threr
eigenen Lebendigkeit und mit einer eigenen Verantwortung fiir sich
selbst.

Stellen Sie sich einmal vor, Sie sollten heute als Erwachsener so ein
Leben wie Thres starten. Es einfach wachsen lassen, ohne zu wissen,
was die Welt ist, wie die Welt ist, wie das Ganze ausgeht, was Sie er-
wartet. Hitten Sie heute diesen Mut? Einfach so, ohne Ahnung, was
kommt, was sein wird, was passiert? Damals hatten Sie diesen Mut.
Sie hatten so etwas wie Urvertrauen.

Dann der Moment Threr Geburt. Wahrscheinlich gab es ein grofies
Staunen und Bewundern tber Sie als noch nie dagewesenes Men-
schenkind. Jemand sagte wahrscheinlich, nun hitten Sie das Licht der
Welt erblickt. Oder miisste es nicht besser heiflen: Das Licht der Welt
hat Sie erblickt?

Sie kamen aus dem Nichts. So wie Sie heute sind, gab es niemanden
vorher und wird es niemanden nachher geben, niemanden so wie Sie.
Dieses Staunen und Bewundern und Entziicken haben Sie sicher als
Sdugling erfahren — leider wissen Sie heute nichts mehr dariiber. Ir-
gendwann war es vorbei. Schade. Wenn Sie gut zu sich sein wollen,
dann staunen Sie einfach zwischendurch immer wieder, dass es Sie

gibt.
Was Sie aus Threm eigenen Leben lernen konnen: Es fing so klein

an, wie man es sich kaum vorstellen kann, und dennoch ist so etwas
Grofles daraus geworden, ein Beweis, dass es moglich ist. So dhnlich
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konnen Sie mit Thren Ideen und Thren Projekten, mit Thren Zielen
und Wiinschen umgehen. Klein anfangen, nach dem Prinzip der klei-
nen Schritte. Zunichst ist kaum etwas zu sehen, wenngleich da schon
etwas heranwichst. Solange es genihrt wird, ist Wachstum moglich.
Die Hauptnahrungsmittel sind: Bewusstsein und Vertrauen. Damit
wichst alles irgendwann ganz von allein.

Was haben Sie davon, wenn Sie auf Thr emotionales Konto achten?
Sie werden zum Experten fiir sich selbst. Niemand weif§ so gut tiber
Sie Bescheid wie Sie selbst. Sie kennen Thre Bediirfnisse, Thre Wiin-
sche und Thre Sehnstichte. Und nur Sie selbst wissen am besten, wie
sie zu erfiillen sind. Wenn Sie es anderen iiberlassen, werden Sie im-
mer nur das bekommen, was die anderen sich ausgedacht haben. Dann
ist es mehr oder weniger Zufall, wenn Sie genau das bekommen, was
Sie wirklich wollen.

Ein Mangel entsteht meistens passiv, es werden Vorrite verbraucht.
Der dramatischste Mangel ist Hunger. Da setzt unser Innerstes von
selbst alles daran, dass wieder Vorrite angeschafft werden. Es zwingt
uns zur Aktivitit. Wir missen uns Nahrung suchen und essen. Das
ist ein Trieb, den wir nicht willentlich unterdriicken kénnen, weil wir
sonst sterben wiirden. Ahnlich ist es mit den Bediirfnissen, die unse-
re Personlichkeit betreffen. In uns drinnen passt etwas auf und mel-
det sich. Es wacht tiber unsere personliche Integritit. Es behalt das
emotionale Konto im Blick und meldet sich, wenn es glaubt, dass wir
das Konto iiberziehen. Und was meldet es? Achtung! Achtung! Das
emotionale Konto rutscht ins Minus! Schlechte Laune! Die Welt um
uns herum hat alles, was wir brauchen. Es ist alles im Uberfluss vor-
handen. Wir konnen es uns nehmen oder es auf uns zukommen lassen.
Das konnen wir iiben und beherrschen.

Pablo Casals war einer der bedeutendsten Musiker des 20. Jahrhunderts.
Als er gefragt wurde, warum er mit 92 Jahren immer noch taglich Cello iibe, antwortete er:
»lch glaube, ich mache Fortschritte.«

Sie sagen JA zu sich selbst und Ihr Selbstwertempfinden wird gro-
Ber. Sie konnen besser verstehen, wenn Thr Innerstes anspringt und
Wiinsche duflert oder Warnungen liefert. Sie lernen, wenn Thr Konto
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im Minus ist, dass es nur einen gibt, der es ins Plus bringen kann: Sie
selbst. Das ist manchmal nicht leicht zu verstehen, glauben wir doch
hiufig, andere seien zustindig fur unsere Emotionen, weil sie gerade
durch sie verursacht wurden. Bei unserem emotionalen Konto erwar-
ten wir tatsichlich manchmal, dass andere es auffiillen. Wie soll das
gehen? Unsere Emotionen erzeugen wir selbst, es handelt sich dabei
um unsere ganz personlichen Bediirfnisse.

Denken Sie an Thr Bankkonto. Wer fillt Thr Bankkonto auf? Sie! Es
ist duflerst selten, dass jemand anderer uns eine groflere Summe zu-
kommen lisst. Wenn das eintrifft, sollten wir es nattirlich annehmen.
Wenn wir darauf warten, dass sich unser Bankkonto ohne unser Da-
zutun wie von selbst auffiillt, wiirden andere uns wahrscheinlich fiir
verrtickt erkliren. Die wissen: Wir warten mit Sicherheit vergeblich.
Genauso wenig sind wir fiir das emotionale Konto der anderen zu-
stindig. Die haben ganz andere Bediirfnisse als wir, Bediirfnisse, die
wir vielleicht gar nicht ahnen. So ist es leichter, zu akzeptieren, dass
auch andere manchmal im Minus sind. Jeder darf im Minus sein und
jeder kann selbst entscheiden, wie er und wann er ins Plus kommt und
ob er das iiberhaupt will.

Nicht jeder hat als Ziel Zufriedenheit. Es gibt Menschen, die sich
anders in threm Leben arrangieren. Erlauben Sie ihnen das. Es gibt
sogar Menschen, die Leiden als Leistung erleben. Die erzihlen den
anderen, was und wie sie alles erlitten haben. Erlauben Sie es thnen.
Wenn es Sie belastet, dann meiden Sie diese Menschen. Versuchen Sie
nicht, sie zu aindern. Wer Hilfe braucht und Verinderung sucht, findet
sie zur rechten Zeit.

Da ich von allem immer nur die negative Seite sehe, haben mir gut beleumdete Arzte vorge-
schlagen, ich solle Antidepressiva nehmen. Mir wurde gesagt, die Welt sei nicht annéhernd
so triibsinnig, wie ich sie wahrnehme, meine Perspektive sei einfach nicht normal. Aber ich
machte keine Mittel nehmen, denn ich fiihle, dass ich Recht habe - nur sieht das eben keiner
ein. Ich weiB natiirlich, dass das der Standardsatz aller Insassen von Irrenanstalten ist. Aber
auch Sie werden noch erleben miissen, dass lhrem Leben kein Hollywood-Ende beschieden
ist.

(Woody Allen, Stern 25/2005)
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Jeder Mensch hat in seinem Leben lingere Leidenszeiten. Wer
krank ist, muss warten, bis die Krankheit geheilt ist. Wer trauert, hat
einen Verlust erlebt und braucht seine Zeit der Trauer. Das sind aller-
dings keine Griinde, sich zu vernachlissigen und schlecht fiir sich zu
sorgen. Die eindeutigen Signale, an denen Sie erkennen, dass Sie besser
fur sich sorgen konnten: Wenn Sie meckern, Vorwiirfe formulieren,
beleidigt, enttauscht oder wiitend sind, dann ist Thr emotionales Kon-
to im Minus. Die grofite Gefahr im Minus ist, dass wir dort hingen-
bleiben und das Minus immer weiter fiittern.

Im Minus erleben wir Hilflosigkeit und Handlungsunfihigkeit. Der
Ausweg, der Weg zum Plus, hat immer etwas mit Handeln zu tun.
Diese Handlung zu finden, erfordert Ubung. Wenn Sie das einiiben,
wird sich Thr Verhalten indern. Sie werden irgendwann wissen, dass
es immer eine Losung gibt. Das Leben wird einfacher und leichter. Sie
sind zufriedener und Thre Ausstrahlung wird dazu fiihren, dass sich
andere in Threr Gegenwart wohl fithlen. Und auf einmal passiert das
scheinbar Paradoxe: dass andere ihr emotionales Vermogen mit Thnen
teilen.

Im Nu ist man im Minus — schneller als im Plus. Wenn mich jemand
fragt, wie es mir geht, und ich antworte: »Gut«, dann wird es mir so
lange gut gehen, bis der andere mich fragt: »Geht es dir wirklich gut?«
Nun geht ein innerer Suchprozess los und der fiihrt ins Minus. »Was
meint der damit? Vielleicht sehe ich krank aus? Oder habe ich etwas
tibersehen? Ist etwas passiert und es darf mir gar nicht gut gehen?« Da
ist er, der automatische Reflex ins Minus. Da bleibt man erst einmal
hingen.

Nun geht es darum, das Konto ins Plus zu bringen. Jetzt brauche
ich eine Bedienungsanleitung fiir mein Konto. Die erste Frage lautet:
Was fehlt mir jetzt? Was ist der Mangel? Was ist mein Bediirfnis? Le-
sen wir in der Bedienungsanleitung: Was fehlt mir? Fiir einen Moment
hat mir mein Selbstbewusstsein gefehlt. Nun, wo ich es merke, ist es
wieder da.
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»Geht es dir wirklich gut?«
Innerer Monolog: »Was meint
der damit? Vielleicht sehe ich
krank aus? Oder habe ich etwas
ubersehen? Ist etwas passiert,
und es darf mir gar nicht gut
gehen?«

Mangel, Defizit

kein Ergebnis
negatives Nachdenken
negatives Gefuhl

»Geht es dir gut?«
»Es geht mir gut.«

Bedienungsanleitung:

Was fehlt mir?

Fiir einen Moment hat mir
mein Selbstbewusstsein gefehlt.

Nun, wo ich es merke, ist es
wieder da.

Emotionale Signale:
Unsicherheit, Laune kippt,
fihle mich unterlegen

Die Handlung:
Selbstbehauptung — »Ja, natiir-
lich geht es mir gut!«

Das kleinste Minus wird durch Gedanken gespeist. Unser Gehirn
nimmt das Minus wichtiger als das Plus. Die grofite Gefahr fir Leben
und Gesundheit kommt nimlich immer aus dem Minus. Fihlen wir
also Minus, sucht unser Gehirn, was da los ist. Es sucht eine Begriin-
dung. Findet es in seinem Archiv nichts Passendes, dann nimmt es
etwas Ahnliches — und hilt es prompt fiir wahr. Das sind dann die
inneren Monologe. Die Geschichten, die wir uns selbst erzihlen, dre-
hen sich immer um Ursache und Wirkung und werden gestaltet, bis
sie eine stimmige Logik haben. Das ist nie die duflere, sondern immer
eine innere Wirklichkeit.

Hier das bertihmte Beispiel von Paul Watzlawick aus der »Anlei-
tung zum Ungliicklichsein«:
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Ein Mann will ein Bild aufhéngen. Den Nagel hat er, nicht aber den Hammer. Der Nachbar hat
einen. Also beschlieBt unser Mann, hiniiberzugehen und ihn auszuborgen. Doch da kommt ihm
ein Zweifel: Was, wenn der Nachbar mir den Hammer nicht Leihen will? Gestern schon griiBte er
mich nur fliichtig. Vielleicht war er in Eile. Aber vielleicht war die Eile nur vorgeschiitzt und er
hat etwas gegen mich. Und was? Ich habe ihm nichts angetan; er bildet sich da etwas ein. Wenn
jemand von mir ein Werkzeug borgen wollte, ich wiirde es ihm geben. Wie kann man einem Mit-
menschen einen so einfachen Gefallen abschlagen? Leute wie diese Kerle vergiften einem das
Leben. Und dann bildet er sich ein, ich sei auf ihn angewiesen. BloB weil er einen Hammer hat.
Jetzt reichts mit wirklich. - Und so stiirmt er hiniiber, lautet, der Nachbar offnet, doch bevor er
»Guten Tag« sagen kann, schreit ihn unser Mann an: »Behalten Sie [hren Hammer, Sie Riipell
(Paul Watzlawick)

Er will ein Bild authiangen und = Lésung: »Ich borge mir einen
hat keinen Hammer. Hammer bei meinem Nach-
barn.«

Dann kommen Zweifel (innere
Monologe):

Was, wenn er mir den Hammer
nicht lethen will? ... Vielleicht
war die Eile nur vorgeschiitzt ...
er hat etwas gegen mich ...

Wie kann man einen so einfachen
Gefallen abschlagen? ... Bildet
er sich ein, ich sei auf ihn
angewiesen?

Mangel, Defizit

kein Ergebnis

negatives Nachdenken
negatives Gefiihl
Emotionale Signale:
Frust, Zorn, Aggression
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Reaktion:

Schuldzuweisung — »Jetzt
reicht’s mir wirklich. Behalten
Sie Thren Hammer, Sie Ripel!«

Nun steht er da ohne Ergebnis, ohne Hammer. Und er wird es dem
Nachbarn wahrscheinlich nie verzeihen, »dass er mir den Hammer

verweigert hat« — der Leser weify: Das ist nicht wahr, fir den Mann
aber ist es die Wahrheit. So entstehen Missverstindnisse und Witze.

UBUNG: SIE EROFFNEN EIN PROBLEMKONTO UND
FINDEN DIE LOSUNG

Denken Sie einmal an ein kleines Problem.

Beschreiben Sie das Problem mit fiinf bis sieben ganzen Satzen:

Beachten Sie dann besonders die Minussatze. Dazu gehort jeder Satz,

... der eines dieser Worter enthalt: nicht, nichts, keine, nie.

... der eines dieser Warter enthalt: muss, miisste, miissen, soll, sollte.

... der eine negative Emotion ausdriickt: Angst, Wut, Krankung, Neid, Enttduschung etc.
.. der den Begriff oder die Person nennt, von dem/der das Problem ausgeht.

Diese Minussatze machen das Problem.
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Hier notieren Sie die Minussitze
aus Threm Beispiel.

Die Minussitze beschreiben Und was ist jetzt das Bediirf-
den Mangel nis?

So kommen Sie ins Plus:

Sie erkennen das Bediirfnis

— Sie konnen es also mit Wor-
ten ausdriicken.

Sie erfiillen das Bediirfnis — Sie
fithren es also durch eine Hand-
lung zum Erfolg.

Sie merken: Der Mangel lisst sich viel einfacher beschreiben, weil er
splrbar ist. Das damit verbundene Bediirfnis ist nicht immer sofort
sichtbar. Da muss man mitunter eine Weile suchen. Die Losung bietet
sich nicht sofort an, sonst hitte man sie lingst.

Wie ist es bei dem Mann mit dem Hammer? Was ist sein Mangel?
Was ist sein Bediirfnis? Der Mangel ist ein Hammer. Das Bediirfnis ist
ebenfalls ein Hammer. Er hat keinen, braucht aber einen. Also muss
er, um sein Bediirfnis zu erfiillen, nichts anderes tun, als sich einen
Hammer besorgen — egal wo. Wenn es beim Nachbarn nicht klappt,
dann beim nichsten. Nun verheddert er sich in seinen Gedanken tiber
den Nachbarn. Diese — seine eigenen Gedanken — verwirren ihn so
sehr, dass er vollig den Hammer aus den Augen verliert.

Behalten Sie Ihre Bediirfnisse im Blick.
Leben ist Handeln und nicht dariiber nachdenken.
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Eine Besonderheit unserer Wahrnehmung: Wenn wir im Minus sind,
erleben wir ein und dieselbe Situation deutlich anders, als wenn wir
im Plus sind.

Waren Sie schon einmal wiitend auf jemanden, weil Sie thn mehr-
fach nicht erreicht haben (ich nenne ihn in diesem Beispiel einfach
Schneider)? Sie haben es bereits dreimal versucht und beim vierten
Mal héren Sie sich im Geiste sagen: »Dann eben nicht!« und knallen
den Telefonhorer auf? Das emotionale Konto ist im Minus. Die Logik
im Minus lautet: Ich bin wiitend auf Herrn Schneider, weil er nicht zu
erreichen ist.

Oder stellen Sie sich eine Person vor, fiir die Besprechungen ein
Horror sind. Am liebsten mochte diese Person sich driicken und gar
nicht hingehen. Sie sucht nach Ausreden, findet jedoch keine, weil
es beruflich erforderlich ist. Wihrend der Besprechung kommen ihr
ganz viele Ideen — sie sagt nichts. Und das Schlimme: Pl6tzlich sagt ein
Kollege all das, was sie sich gedacht hatte. Es wire ihr lieber gewesen,
er hitte nichts gesagt. Minus, Minus. Die daraus folgende Logik: Ich
hasse Besprechungen. Und dann trigt auch noch dieser Kollege meine
Ideen vor.

Wie ist es nun, wenn die Dinge gut laufen, wenn also gute Laune
im Spiel ist? In dem Fall kommt eine ganz andere Logik zum Tra-
gen. Stellen Sie sich vor, Sie erreichen Herrn Schneider. Sie bespre-
chen mit thm, was Sie wollten, und konnen die Angelegenheit zu Threr
Zufriedenheit erledigen. Emotionales Konto im Plus. Nun die Logik
im Plus: Ich habe gute Laune, weil ich Herrn Schneider erreicht habe
(und nicht etwa: Ich freue mich tiber Herrn Schneider, dass er erreich-
bar war).

Oder stellen Sie sich die Person in der Besprechung vor. Sie hat
thre Hemmungen tiberwunden und gelernt, ihre Ideen selbstbewusst
vorzutragen. Nun bekommt sie die Anerkennung, die damals immer
die anderen abgestaubt haben. Und das tut ihr natiirlich gut. Plus. Die
Logik im Plus: Ich habe meine Ideen gut verkauft, ich bin gut ange-
kommen (und nicht etwa: Die Besprechung und der Kollege haben
mir gute Laune gemacht).
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Ich erreiche Herrn Schneider
nicht. Ich bin wiitend auf ihn.

Besprechungen sind ein Horror.

Ich hasse Besprechungen. Und
dann trigt noch jemand anderer
meine Ideen vor.

Wer ist der Verursacher, wenn
etwas nicht gut lauft?

Die anderen: z. B. Herr
Schneider, die Besprechung,
der Kollege etc.

Ich habe gute Laune, weil ich
Herrn Schneider erreicht habe.

Ich habe meine Ideen gut
verkauft, ich bin gut angekom-
men. Damit fithle ich mich
wohl.

Wer ist der Verursacher, wenn
es gut lauft?

Ich.

Das entsprechende biologische Grundgesetz nennt man Syndrom des
iufleren Feindes. Wenn wir etwas nicht erreichen, erleben wir die Ur-
sache immer als auflerhalb von uns, eben woanders. Wenn wir etwas
erreicht haben, dann sind wir es selbst.

Wenn wir noch kein Ergebnis haben (= Mangel), verbuchen wir es im Minus.
Wenn wir etwas erreicht haben (= Erfolg), verbuchen wir es im Plus.
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Es gibt da eine Ausnahme: Das sind die Menschen, die es genau
umgekehrt machen. Wenn etwas nicht klappt, fiihlen sie sich schuldig,
und wenn etwas klappt, dann sind es die anderen. Falls Thnen diese
Sichtweise bekannt ist, dann gehoren zu denen, die sofort Schuldge-
fithle haben und sich fir alles, was NICHT funktioniert, zustindig
fihlen.

Probieren Sie die Beispiele in diesem Buch aus.
Arbeiten Sie an Ihren Erfolgen.

Besonders, wenn wir Stress und Zeitdruck haben, wirken Misserfolge
stirker. Wenn wir etwas nicht erreichen, rutschen wir automatisch ins
Minus. Das ist manchmal wie eine Falle.

Wir konnen die Situationen nicht dndern, aber den Umgang mit
den Situationen. Das bedeutet, wenn ich eine Situation als Minus er-
lebe, dann bin ich so etwas wie das Opfer der Situation. Wenn ich die
Situation beherrsche, dann kippt das Ganze zum Positiven, ich bin
dann der Herrscher tiber die Situation und erlebe sie als Erfolg.

Erfolg ist nicht angeboren, Erfolg habe ich nicht, Erfolg mache ich.
Das ist es, worauf das Belohnungssystem anspringt. Um das Beloh-
nungssystem zu bedienen, brauche ich Erkenntnis und Konsequenz,
evtl. auch Disziplin, Strategie und Mut.

Erfolg hingt nicht von einer einzigen Handlung ab — er stellt sich
als eine Folge von Handlungsschritten ein. Erfolg ist ein Endergebnis,
es ist der Moment unserer individuellen Zufriedenheit. Es ist das von
uns als erfolgreich erlebte Ende von etwas. Haben wir es erreicht, sind
wir zufrieden und verarbeiten es wie eine abgeschlossene, erledigte
Geschichte. Die Gefahr: Wir vergessen unsere Erfolge.

Behalten Sie die Erinnerung an lhre Erfolge wach. Fiihren Sie ein Erfolgsbuch.
Belohnen Sie sich fiir Erfolge, sodass etwas Sichtbares bleibt.

Erreichen wir ein Ziel nicht, sind wir unzufrieden. Dies ist die Falle,
in die wir tappen: Wenn wir das Ziel falsch setzen, erzeugen wir eine
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Kette von Niederlagen. Obiges Beispiel zeigt es an einer kleinen Situ-
ation: Ich erreiche Herrn Schneider nicht. Wenn ich jetzt den Horer
in die Hand nehme und diesen Moment zu dem mache, wo ich ihn
erreichen muss, dann wird jedes Nichterreichen zu einer Niederlage.

Herrn Schneider nicht erreicht.

Herrn Schneider wieder
nicht erreicht. Wo ist er nur?

Herrn Schneider zum dritten
Mal nicht erreicht. Er muss
doch endlich mal am Platz sein!

Viertes Mal: Er ist nicht zu
erreichen. Jetzt reicht es.

Nun bin ich aber wirklich sauer.
Was macht der nur mit mir!

Hier sollten Sie stutzen.
Dies ist eine der wichtigsten Stellen im ganzen Buch!

»Nun bin ich aber wirklich sauer« (auf Herrn Schneider). Was hat
Herr Schneider damit zu tun? Der ist bisher tiberhaupt nicht beteiligt
an der ganzen Geschichte. Er hat nicht die geringste Ahnung, dass
ich mich abmiihe, thn zu erreichen. Und er ist nun schuld an meiner
schlechten Laune? Es ist derselbe Denkfehler wie bei dem Mann mit
dem Hammer. Da konnten wir noch lachen, weil die Absurditit der
Geschichte auf den Punkt gebracht wurde. Bei Herrn Schneider lesen
wir einfach dartiber hinweg — es leuchtet uns zunichst sogar ein.
Obwohl ich die Autorin dieses Beispiels bin, falle ich selbst immer
wieder auch darauf rein, dass man sauer auf Herrn Schneider sein darf.
Es ist wie bei einer optischen Tduschung: Ich weif genau, dass mein
Gehirn mich tiuscht, aber es ist in seiner Reaktion nicht veranderbar
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— es liefert immer wieder dieselbe Tauschung. Ich habe mir so etwas
wir eine zweite Instanz geschaffen und trainiere sie stindig. Die erste
Instanz erfindet Geschichten, die v6llig logisch erscheinen. Die zwei-
te Instanz stutzt und verzogert das Denken — und dann erkenne ich
den Denkfehler. Ich erkenne ihn tatsichlich nur durch Nach-Denken.
Wenn ich die Zeit nicht habe — z. B. unter Stress —, dann wird Herr
Schneider zum Feind und hat Schuld.

Der Losungsweg mit der zweiten Instanz: Wenn ich frage: »Was
will ich erreichen?« oder »Was ist mein Bediirfnis?«, dann erkenne
ich dieses Bedtirfnis und ich kann dafiir sorgen, dass dieses Bediirfnis
erfillt wird. Ich gehe mit einer anderen inneren Haltung an die Ange-
legenheit heran.

Also: Mein Beddirfnis ist: »Ich will den Vorgang abschlieffen« oder
»Ich will Herrn Schneider erreichen — egal wann — Hauptsache, ich
erreiche thn«. Dann gibt es kein Hindernis. Ich werde nun so lange
versuchen, ithn zu erreichen bzw. den Vorgang auf eine andere Art
und Weise erledigen, bis ich mein Ergebnis habe. Jeder Anruf, bei dem
ich Herrn Schneider nicht erreiche, ist also keine Niederlage, sondern
ein Noch-nicht-Erfolg. Wer hiufiger so vorgeht, wird feststellen, dass
dann die Gelassenheit kommt und die Ungeduld geht.

Verbringe nicht die Zeit mit der Suche nach einem Hindernis - vielleicht ist keines da!
(Franz Kafka)

Um den Vorgang zu erledigen,
brauche ich noch eine Informa-
tion von Herrn Schneider. Ich
habe ihn noch nicht erreicht, ver-
suche es spiter noch einmal.

Zweiter Versuch, ich erreiche
ihn telefonisch nicht. Vielleicht
ist er im Urlaub?

Ich erkundige mich, wann er zu
erreichen ist. Oder: Ich schicke
thm eine E-Mail. Oder: Ich hole

mir die Information woanders.
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Ein anderes Beispiel: Da mag jemand keine Besprechungen, ist
aber darauf angewiesen, daran teilzunehmen. Ein Bediirfnis, das sich
daraus ergibt, konnte ein Scheinbediirfnis sein: Ich will NICHT dabei
sein. Das ist die Flucht vor etwas, auch eine Form von Opferverhalten.
Wenn aber ernsthaft erkannt wird, dass man niemals lernen mochte,
Besprechungen zu meistern, dann sollte man den Job kiindigen. Sonst
zerreifit man sich zwischen den ambivalenten Botschaften: Ich will es
nicht, aber ich tue es trotzdem — das sind faule Kompromisse.

Faule Kompromisse verschlimmern die Probleme.

Ich finde Besprechungen und
Meetings furchtbar.

Ich will da nicht hingehen,
weil ich mich einfach unwohl
fithle. Ich muss dabei sein,
weil es von mir erwartet wird.

Ich reiffe mich zusammen. Es
geht mir zunehmend schlechter;
habe Herzklopfen; schwitze;
habe Angst, angesprochen zu
werden.

Die anderen haben offenbar
keine Probleme. Meine Angste
werden immer grofer. Wie soll
das nur weitergehen?

Besprechungen und Meetings
sind wirklich schrecklich!

Eine Moglichkeit wire zu kiindigen. Dann wire ich frei von diesem
Problem. Diese Losung ist nicht unbedingt empfehlenswert, weil sie
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eine Vermeidungslosung ist. Aber wenn jemand dies als echte Befrei-
ung erlebt, wire es akzeptabel. Dann sihe die Losung so aus:

Besprechungen und Meetings
sind furchtbar.

Ich will da nicht hingehen, weil = Ich kiindige, ich brauche fir

ich mich einfach unwohl fithle. = mein Wohlbefinden keine
Meetings, nun bin ich frei von
diesem Druck.

Haben Sie gestutzt?
Haben Sie etwas gemerkt bei dem Satz: »Besprechungen und Meetings sind wirklich
schrecklich«? Hat sich Ihre zweite Instanz gemeldet?

Die erste Instanz hebt jede Bedrohung auf die Stufe eines Sibelzahn-
tigers. So werden Meetings zum Sibelzahntiger gemacht. Am bes-
ten, es kime jemand und wiirde ihn vernichten. Wenn die zweite In-
stanz stutzt, dann tiberlegt sie: Da stimmt doch etwas nicht: Konnen
Meetings wirklich schrecklich sein, wenn andererseits andere kein
Problem damit haben? Meetings sind doch keine frei laufenden Le-
bewesen?

Merken Sie, wie sich das Gehirn hier in verheddert? Einerseits ha-
ben wir unsere Reflexe (erste Instanz) — andererseits eine Entschei-
dungsfreiheit (zweite Instanz). Haufig ist das Durchschauen solcher
Denktauschungen wie das Losen von Denksportaufgaben.

Die zweite Instanz stellt hilfreiche Fragen nach dem grofleren
Zusammenhang oder dem Bediirfnis. Ein Bediirfnis, das hier wahr-
scheinlich ist, ist das Bediirfnis, solche Besprechungen zu meistern.
Wenn wir andere im Stillen dafiir bewundern oder beneiden, dass sie
es konnen, ist das ein Indiz fiir den eigenen Mangel. Die Losung heifSt:
Lernen und iiben. Sich Lehrmeister suchen, reden lernen, den Mut
haben, die Meinung zu sagen. Erst wenig, dann mehr.
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Ich finde Besprechungen und
Meetings furchtbar.

Ich will Besprechungen meis-
tern und mich dabei wohl

fuhlen.

Ich lerne jetzt das, was ich dafiir
brauche.

Ich nehme mir die Zeit, die

ich brauche. Ich darf tiben, ich
muss nicht sofort gut sein.

Ich lerne nach dem Prinzip der
kleinen Schritte. Ich muss nicht
alles auf einmal konnen.

Ich sage hiufiger meine Mei-
nung.

Ich bereite mir Fragen vor, die
ich im Meeting stelle.

Ich lerne Entspannungstech-
niken.

Ich mache einen Rhetorik-Kurs.

Ich erfahre, wie angenehm es
ist, wenn andere mir zuhoren.

Ich lerne, Besprechungen zu
leiten und Vortrige zu halten.

Ich iibe und werde immer
besser!
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Wenn wir dem Minus verhaftet bleiben, dann entwickeln sich feind-
selige Gedanken gegen Personen, Sachen, Orte und Gelegenheiten,
die wir haben oder verindern wollen, damit es uns besser geht. Wir
wollen haben: den Freund wieder haben, die Frau haben, das Auto
haben, Anerkennung bekommen! Wenn wir es nicht erhalten, kippen
die Gefiihle. Dann bestimmen diese das Handeln. So werden wir zu
einem reagierenden oder abreagierenden Wesen. Das macht unfrei,
unfihig und abhingig.

Wer sich aus einem emotionalen Minus herausarbeitet, ist damit
noch nicht unbedingt im Plus. Die Abwesenheit des Negativen be-
deutet nicht gleichzeitig das Vorhandensein des Positiven. Nur weil
sich Schmerzen verringern, erleben wir noch lange kein Gluck. Ver-
gleichen wir es mit unserem Geldkonto: Der Moment, wo das Minus
aufgehoben ist, heifit NULL.

Zwischen dem, was auf uns einwirkt, und dem, wie wir darauf re-
agieren, liegt unser Selbstbewusstsein. Zwischen Reiz und Reaktion
konnen wir uns entscheiden! Wir kénnen sogar bestimmen, welchen
Reiz wir auf uns wirken oder nicht wirken lassen wollen. Wir kon-
nen zum Beispiel selbst bestimmen, ob wir uns aufregen wollen, weil
Dreck auf der Strafle liegt, oder ob wir denselben Moment nutzen,
um etwas ganz anderes wahrzunehmen: die Schonheit der Architek-
tur oder den blauen Himmel oder einen interessanten Menschen. Wir
konnen unsere Sinne steuern und wir konnen die Wahrnehmungen
steuern. Das eine ist passiv, das andere ist aktiv. Wir miissen nicht re-
flexartig auf etwas re-agieren, denn dann macht dieses Etwas die Spiel-
regeln. Wenn wir die Regeln bestimmen, dann sind wir die Gestalter
der Wirklichkeit.

Das nennt man emotionale Reife. In unserer Gesellschaft betreiben
wir die emotionale Entwicklung nicht mit derselben Intensitit wie die
korperliche oder intellektuelle. Emotionale Lehrmeister oder Lehr-
meisterinnen gibt es kaum. Eigentlich sollten es die Eltern sein. Wenn
diese bereits keine Gelegenheit hatten, ihre emotionalen Fihigkeiten
zu entfalten, werden Defizite hiufig durch die Ahnenreihe weiterge-
reicht.

So sind emotional reife Menschen eher die Ausnahme als die Regel.
Zahlreiche Untersuchungen haben ergeben, dass sich nur etwa jeder
Fiinfte darum bemiiht. Gliickwunsch: Da Sie sich gerade damit Uber-
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beschiftigen, gehdren Sie zu diesen wenigen. Heute wissen wir so viel
mehr als die Menschen vor uns. Das Weltwissen verdoppelt sich alle
finf Jahre. Weltweit gibt es alle fiinf Minuten eine neue medizinische
Erkenntnis, alle drei Minuten eine neue physikalische Einsicht, jede
Minute eine neue chemische Formel. Was haben wir dadurch gewon-
nen? Uber uns selbst wissen wir méglicherweise weniger als die Men-
schen, die vor uns gelebt haben. Wir werden derart von Informati-
onen tberflutet, dass wir keine Zeit mehr haben, iiber uns selbst zu
kommunizieren. Uralte Botschaften bleiben nach wie vor aktuell. Wie
das Orakel von Delphi: »Erkenne dich selbst« oder Horaz: »Habe
Mut, dich deines eigenen Verstandes zu bedienen.«

Wir brauchen Wissen iiber uns selbst. Wir sind nur frei, wenn wir
zuerst einmal uns selbst verstanden haben. Wenn wir uns selbst und
die Zusammenhinge des Lebens verstehen, wissen wir, wer wir sind,
was wir wirklich wollen und was wir auch zu leisten im Stande sind.

Haben wir erst einmal verstanden, dass wir selbst unserem Leben
eine Richtung geben, dann geschieht nichts, was wir nicht wollen.
Dann erleben wir unser Leben als sinnvoll und konnen bei vollem
Bewusstsein verwirklichen, was unserem Charakter und unseren Ta-
lenten gemif ist. Wir wissen dann, wie wir selbst das eigene Leben
handhaben und kreativ gestalten und ihm einen eigenen Sinn geben
konnen.
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FUNFTENS



WER NIE REICH WAR, kann sich nicht vorstellen, wie er sich dann
verhalten wiirde. Begrenzungen haben alle schon einmal erlebt und
tberstanden. Aber erinnern Sie sich: Ein grofler Teil des Denkens
kreist dann stindig um diese Begrenzungen. Wenn Sie reich sind, ent-
fallen diese Gedanken und Sie haben Energie tibrig.

Beschiftigen Sie sich einen Moment mit einem dieser Ereignisse:
Wo waren Sie da, an welchem Ort?

Wie sah es dort aus?

Konnen Sie sich noch einmal dorthin versetzen?

Waren noch andere da? Wer?
Fillt Thnen noch etwas Spezielles auf, jetzt, wihrend des Erinnerns?

Wenn Sie eine Weile nachdenken: Worauf sind Sie besonders stolz?
Ohne zu bescheiden zu sein: Was ist das Wertvolle an Thnen, was
Sie bei dieser Gelegenheit erfahren/angewendet/erlebt haben?

Diese Erinnerung macht doch ein gutes Getiihl, nicht wahr? Und
ein gutes Gefiihl ist das, was man fiihlt, stimmt’s? Wo im Kor-
per fihlen Sie denn jetzt dieses Plusgefiih]? Merken Sie, dass Sie
jetzt eine besondere Korperhaltung haben? Diese Korperhaltung
entspricht der inneren geistigen Haltung. Beides ist identisch,
kongruent. Was Sie innen fithlen, stimmt tiberein mit dem, was
Sie nach auflen zeigen — was andere also wahrnehmen. Wenn Sie
so sind, dann haben Sie eine charismatische Ausstrahlung, Sie sind
dann ohne Angst.

Jetzt haben Sie ein erfreuliches Ereignis aus der Vergangenheit in
die Gegenwart geholt. Diese Plus-Erfahrung konnen Sie sich immer
wieder in Erinnerung rufen und sie kann und wird immer da sein, es
wird Thnen immer gut dabei gehen.
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Und wissen Sie was? Das, was Sie gerade aus der Vergangenheit in
die Gegenwart geholt haben, ist ein Teil von Thnen. Es gehort Thnen.
Sie konnen jederzeit dariiber verfiigen — auch in der Zukunft. Wenn
Sie so sind, werden Sie Menschen und Situationen erfolgreich beein-
flussen. Das ist Ihr emotionaler Reichtum.

Hier endet der Vergleich mit dem Geld und mit dem Konto. Geld
ist ein Tauschmittel. Wir geben es weg, wenn wir etwas kaufen. Und
das, was wir bekommen, sind Dinge. Es geht um’s Haben, um Besitz.
Emotionen konnen wir nicht kaufen oder tauschen. Aber wir konnen
Sie machen. So ist die Fihigkeit, sich ins Plus zu bringen, eine Lsung,
bei der alle nur gewinnen. Alles wird mehr: das Selbstbewusstsein,
die Lebensfreude, die Anziehungskraft. Es kommen Menschen und
Situationen auf uns zu, es geschehen Dinge, die dazu passen. Wenn
wir gliicklich sind, kdnnen andere an unserem Gliick teilhaben und
wir machen sie dadurch glicklicher. Wenn wir innere Ruhe gefunden
haben, strahlen wir Ruhe aus. Wenn wir inneren Frieden haben, ist
das der wichtigste Beitrag zum Frieden.

Willst du das Land in Ordnung bringen,

musst du erst die Provinzen in Ordnung bringen.
Willst du die Provinzen in Ordnung bringen,
musst du die Stadte in Ordnung bringen.

Willst du die Stadte in Ordnung bringen,

musst du die Familien in Ordnung bringen.
Willst du die Familien in Ordnung bringen,
musst du die eigene Familie in Ordnung bringen.
Willst du die eigene Familie in Ordnung bringen,
musst du dich in Ordnung bringen.
(Orientalische Weisheit)

Wir verfiigen tiber einen freien Willen und daraus ergibt sich die Ver-
pflichtung, das Beste aus unserem Leben zu machen. Wir miissen das
Leiden nicht als unverinderbar und schicksalsbedingt hinnehmen.
Wir konnen es mitgestalten und uns befreien. Das ist eine kreative
und lustvolle Aufgabe. Je 6fter wir uns ins emotionale Plus bringen,
desto mehr emotionaler Reichtum kann sich entfalten. Mit Reichtum
und Vermogen sind Mittel, Konnen und Fihigkeiten gemeint.
Emotionales Vermogen bedeutet, dass etwas verfiigbar ist. Das, was
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uns im tiefsten Inneren aufrithren kann, bedarf eines grofleren Kon-
nens, wenn wir unsere Gemiitsfreiheit behalten wollen. Das, was dann
wirkt, ist Selbstbewusstsein. Wir verstehen uns, wir erkennen, dass
etwas auf uns einwirkt und wir darauf reagieren. Je selbstbewusster
wir werden, desto klarer erkennen wir, dass wir einen Entscheidungs-
spielraum haben.

So erkennen wir: Unsere Bediirfnisse, Wiinsche und Sehnsiichte
sind es, die uns die Tiren zu unserer Lebendigkeit 6ffnen. Wenn wir
sie verstehen, konnen wir sie befriedigen. Wir wissen, dass wir die-
sen Signalen, die aus unserem Innersten kommen, verpflichtet sind.
Wir selbst sind dafiir verantwortlich, sie zu erfiillen. Nicht auf Teufel-
komm-raus. Nicht mit Kraft und Macht und Anstrengung. Oft reicht
es, dass wir sie wahrnehmen und verstehen.

Das macht uns ehrlich und zufrieden. Dann kénnen wir die an-
deren so sein lassen, wie sie sind. Dann kann alles um uns herum so
existieren, wie es sein will. Wir miissen es nicht verindern oder be-
kimpfen, weil wir davon nicht mehr geschwicht werden. Wir kénnen
JA dazu sagen.

Es ist ein Bewusstseinszustand, der dadurch entsteht, dass wir in
diesen Momenten im Einverstindnis sind mit allem, was geschieht
— sei es positiv oder negativ. Dann fiithlen wir uns nicht mehr bedroht.
Es ist ein Zustand von Angstfreiheit, Gelassenheit, innerer Heiterkeit.
Es ist eine Lebenseinstellung und eine Lebenskunst.

Und noch etwas geschieht: Wir tibernehmen Fithrung. Wir fiihren
uns selbst. Wir gehen Wege, die wir allein finden. Wir sind nicht mehr
darauf angewiesen, immer zu schauen, ob da bereits ein Weg ist, den
bereits ein anderer gegangen ist. Wir konnen einfach so in die Lebens-
landschaft gehen. Vielleicht hinterlassen wir tiberhaupt keine Spuren,
vielleicht passiert es, dass andere uns folgen.

Wir trauen uns, selbst zu denken, selbst voranzugehen, Neues zu
lernen, Wagnisse einzugehen. Wir miissen nicht mehr auf andere ho-
ren, die uns zuriickhalten wollen: »Lass es lieber!« — »Das kannst du
doch nicht machen!« Wir horen auch auf, danach zu fragen, ob wir
das diirfen oder etwas erlaubt ist oder: »Hat das schon mal jemand
gemacht?« Wir tibernehmen Verantwortung. Wir trauen uns, das Le-
ben genau so zu leben, wie es zu uns passt. Es gibt kein Richtig und
Falsch mehr — so wie es fiir uns sein soll, ist es immer richtig. Wenn
wir unseren Emotionen trauen, werden wir durch sie so gefiihrt, dass
wir den Sinn unseres Lebens erfiillen konnen.
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Von der Idee bis zum fertigen Buch war es ein lingerer Weg. Schrei-
ben ist zeitweise eine einsame Erfahrung. Aber wire ich wirklich ein-
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Verbesserungen und kreative Anregungen.
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Meditationen mit Angelika.

Ursula Junger: Danke fiir die professionelle linguistische Prifung und
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