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Widmung

Dieses Buch ist zwei Gruppen von Menschen gewidmet: Zum einen den
Wissenschaftlern und Autoren, deren Arbeiten mich erst befdhigten, hier
dargelegte Konzepte und Denk-Modelle auszuarbeiten, insbesondere
BERNE, @CAMPBELL, GORDON, MASLOW, SZASZ und
WATZLAWICK. Zum anderen (wie auch bei meinen letzten beiden
Biichern) war die Entwicklung der vorliegenden Arbeit erst durch die regen
Diskussionen meiner Seminarteilnehmer, durch ihre Zweifel und ihr
kritisches Hinterfragen abgerundet und »geglittet« worden. Teilnehmer aus
drei Gruppen haben besonders viel zur stindigen Uberarbeitung der neuen
Denk-Modelle und Ubungen beigetragen: Mitarbeiter der BayWa (Bereich
Landmaschinen), der Deutschen Nemectron und der U.S.Army in Berlin.

Ihnen allen, wie auch dem Verlag selbst, der ein schnelles Erscheinen
ermoglichte: Herzlichen Dank!

Zu diesem Buch

Sie konnen dieses Buch lesen, Sie konnen es aber auch als individuelles
Trainingsprogramm auffassen. Im letzteren Fall wiirden Sie wie folgt
vorgehen:

1. Sie lesen den Teil I sowie die Themen des Anhangs, die Sie
interessieren.

2. Parallel dazu beginnen Sie mit den Inventuriibungen am Ende eines
jeden Kapitels.

3. Nach Abschluf} aller Inventuriibungen gehen Sie zu Teil II iiber.

4. Sie priifen Ihr Wissen beziiglich Teil I durch den Test im Kapitel 7.

5. Dann absolvieren Sie den Ubungs-Zyklus der Kapitel 8 und 9 und
setzen die gewonnenen Erkenntnisse mehr und mehr in Ihrer
taglichen Praxis ein.



6. Weiteres intensives Training ermoglicht der Folgeband »Fragetechnik
schnell trainiert«, ebenfalls im mvg-Verlag erschienen.



Vorbemerkung zur Taschenbuchausgabe

Im Vorwort (zur ersten Auflage) benutze ich die Verhandlungs-Situation
zwischen den USA und Mexiko als Fallbeispiel, um einige »Regeln«
schlechter (aber regelmiBig auftretender) Verhandlungstaktik aufzuzeigen.
Die Tatsache, daB3 inzwischen etwas Zeit ins Land gegangen ist, gibt Thnen
beim Lesen eine besondere Perspektive. Der amerikanische Prisident heif3t
jetzt nicht mehr CARTER.

Doch was im GroBen gilt, gilt natiirlich auch im Kleinen, und damit auch fiir
die Verhandlungs-Situationen Ihrer personlichen Praxis (beruflich wie
privat). Im Gegensatz zur Weltpolitik konnen Sie diese mallgeblich
mitgestalten. Es geht um Thre Zukunft, Thren Erfolg!

Odelzhausen, Friihjahr 1989 Vera F. Birkenbihl

Vorwort — hier geht’s los

Aus der politischen Verhandlungs-Situation zwischen den USA und Mexiko
Ende der siebziger Jahre konnen wir die Schwierigkeiten und Mechanismen
verstehen, die jede Verhandlungs- Situation (beruflich wie privat)
kennzeichnen:

1. Solange einer der Partner dem anderen uberlegen ist, neigt er
in der Regel dazu, Druck auf den schwicheren auszuiiben.

Diese Regel! gilt nicht nur fiir die Verhaltensweisen von Nationen, sondern
beschreibt das Vorgehen einzelner Personen genauso. Auf die USA-Mexiko-
Situation bezogen konnen wir diese Regel klar erkennen: Bis zur Entdeckung
der riesigen Erdol-Vorkommen in Mexiko hatten die USA ihre starke
Verhandlungsposition riicksichtslos ausgeniitzt. Nun aber hat sich die



Situation veriandert. Interessant ist ein Satz von F. KASSEBEER in der
Stiddeutschen Zeitung, Nr. 39 (1979, Seite 3):

Als Jimmy Carter zum Staatsbesuch landete, driickte JLP seine
Uberraschung aus iiber »die Mischung von Interesse, Herablassung und
Furcht«, die in den USA gegeniiber Mexiko herrschen.

Es war den Amerikanern unmoglich, Jimmy CARTERs Vorsatz, Mexiko
als gleichwertigen Partner zu sehen, auch in die Tat umzusetzen. Denn:

2. Wenn sich die Verhandlungssituation plotzlich verindert,
konnen die Verhandlungspartner sich dieser neuen Situation
nur langsam anpassen.

Aber es ist nicht nur den Amerikanern schwergefallen, dem mexikanischen
Gesprichspartner mit Respekt und Achtung zu begegnen. Auch der ehemals
Schwache (Mexiko) mufte mit seiner neuen Position der Stirke erst selbst
fertig werden.

Die oben zitierten Worte des mexikanischen Prisidenten beschreiben eine
solche Situation: Interesse plus Herablassung und Furcht. Zwar sollte man
annechmen, dal} diese drei Faktoren schwerlich in derselben Situation
auftreten konnten, weil sie sich zum Teil gegenseitig auszuschlielen
scheinen. Aber: In jeder Verhandlungs-Situation, in der sich widersprechende
Bediirfnisse vorhanden sind, kann eine solche Mischung sehr wohl auftreten.
Im Falle der USA bedeuteten diese »gemischten« Gefiihle:

INTERESSE:

Plotzlich hatten die Mexikaner etwas, was die USA wirklich brauchten.
Interesse laBt immer auf unbefriedigte Bediirfnisse dessen schlieBen, der
Interesse hat! Die USA waren auf das Ol Mexikos angewiesen. Wieso kam es
dann trotzdem zur Herablassung? Und: Was fiirchteten die USA?

FURCHT:



Furcht resultiert aus einem Gefiihl der Bedrohung. Inwieweit bedrohte die
neue Situation jetzt den »Gringo«? Wiewohl die Amerikaner das Erdol
Mexikos dringend benotigten, flirchteten sie die Erdgasvorkommen ihres
Nachbarn. Denn diese gefahrdeten den Absatz ihrer eigenen Erdgasvorrite,
die in Alaska unter sehr schwierigen Bedingungen (also teuer) abgebaut
werden miissen. Diese Furcht aber geht mit kopflosen, unbedachten
Reaktionen einher. Dies bewies SCHLESINGER, wie der SPIEGEL (Nr. 8,
1979, S. 149) berichtete, als er -

»... Ende 1977 ein bereits ausgehandeltes Abkommen iiber den Verkauf von
mexikanischem Erdgas an ein US-Konsortium zu Fall (brachte): Mit 2,60
Dollar pro 1 000 Kubikfitf} sei es zu teuer. >Carter will Erdniisse fiir Erdol
eintauschen< hiefs es... kurz vor Ankunft des US-Prdsidenten, auf einer
meterhohen Inschrift in Mexiko-City.«

Ein weiterer Grund fiir die Furcht der »norteamericanos« besteht in der
Erdol-Situation selbst. Wenn Mexiko will, kann es die USA ernsthaft daran
hindern, ithren hohen Lebensstandard (der mit zu den herablassenden
Gefiihlen der letzten Jahrzehnte beigetragen hatte) aufrechtzuerhalten.

Trotzdem hat sich diese herablassende Haltung auch weiterhin nicht
gedndert:

HERABLASSUNG:

Denn auch die USA koénnen Mexiko nach wie vor schaden. Unter anderem,
indem sie das Problem der illegalen mexikanischen Einwanderer noch hérter
anfassen als bisher. Denn, wie der SPIEGEL (op. cit. S. 150) schreibt:

»Fiir die Mexikaner ist Amerikas durchldssige Grenze ein Ventil fiir sozialen
Druck. Von Carter wollen sie deshalb erreichen, dafi wenigstens in den
ndchsten vier, fiinf Jahren die Amerikaner die Grenze nicht dichtmachen — so
lange, bis sie selbst mehr Arbeitsplitze geschaffen haben.«

Dies gilt heute immer noch!

Dabei ist die Situation fast schon komisch: SchlieBlich sind diese zwei



Nationen eigentlich ideale Nachbarn, da sich ihre Bediirfnisse in so
hervorragender Weise ergidnzen, so dal beide Linder von guter
Verhandlungstaktik nur profitieren wiirden!

Aber sie tun es nicht, denn:

3. Je mehr einer (oder mehrere) der Verhandlungspartner
darauf angewiesen ist (sind), seine (ihre) Ziele zu erreichen,
desto eher wird er (werden sie) unbedacht reagieren. Desto
grofler ist die Gefahr, aggressiver und/oder defensiver
Maflnahmen, die eine gute Strategie zwischen ebenbiirtigen
Partnern verhindern.

Wie die Nord- und die Mittelamerikaner ihre Verhandlungsprobleme l6sen
werden, kann man in Zukunft in der Presse und im Fernsehen mitverfolgen.
AuBlerdem konnte man so manches dabei lernen, wenn man sich dariiber klar
ist, daB3 bei Einzelpersonen dieselben Gespriachsregeln gelten.

Unsere Aufgabe ist es, die darunterliegenden (versteckten) Mechanismen
und Prozesse zu verstehen, damit wir unsere eigenen Verhandlungs-
Situationen (beruflich wie privat) besser, problem- und konfliktfreier,
erfolgreicher meistern konnen!

Falls Sie sich gewundert haben sollten, da3 wir sowohl im Berufs- als auch
im Privatleben von »Verhandlungen« sprechen, sei mir ein Hinweis auf eine
Unklarheit der deutschen Sprache erlaubt. Unser Thema befaf3t

sich ndmlich mit dem, was die Anglo-Sachsen als »negotiation-technique«
bezeichnen. Hierbei ist im englischen Sprachraum jedem klar:

»Negotiation« heiflt eine Gesprachs-Situation, in der man ein
konkretes Ziel erreichen will.

Das gilt fiir die USA, wenn sie mit Mexiko verhandeln. Ebenso gilt dies,
wenn ein  Geschiftsmann mit einem Partner, einem Kunden, einem
Lieferanten verhandelt, oder wenn er einen Mitarbeiter motivieren will, wenn
ein Ehepaar sich nicht auf ein Urlaubsziel einigen kann und bei Verkaufs-



und Beratungsgesprachen wie bei Situationen, in denen man jemanden bittet,
einem einen Gefallen zu erweisen. Das gilt sogar dann, wenn Sie eine andere
Meinung vertreten als Thr Gesprachspartner und wenn Sie wollen, dal dieser
andere Thre Meinung akzeptiert. Deshalb sagt man im Englischen ja auch: »to
seil somebody an idea«; wortlich: jemandem eine Idee (einen Gedanken)
verkaufen.

Wir konnen also unter einer »Verhandlung« jede
Gesprachssituation verstehen, in der mindestens einer der
Partner ein konkretes Ziel zu erreichen versucht.

Nennen wir diese Person, die ein konkretes Ziel anstrebt, einmal A,
wiahrend wir die Person, die motiviert werden soll, mit B bezeichnen. Nun
sieht die Lage, aus der Sicht von A, wie folgt aus:

Entweder er erreicht sein Verhandlungsziel, oder aber er erreicht es nicht
(sogleich). Vereinfacht konnen wir sagen:

-

B sagt Ja B sagt Nein

Averfolgt ein Ziel

Zum Beispiel mochte die Mutter (in der Rolle von A), daf3 ihr Junge den
Miilleimer hinuntertrdgt. Nun sagt der Sohn entweder Ja oder Nein. Natiirlich
vereinfachen wir hier, um einen Gedankengang klar herauszuarbeiten. Oft
sagt der Sohn nicht »Nein«, sondern: »Warum denn immer ich?«, oder:
»Weillt Du eigentlich, da Du mich immer um so was bittest, wenn ich
anfange zu basteln?« Wir werden jedenfalls jede Art der Ablehnung als ein
»Nein« bezeichnen.

Nehmen wir an, Sie seien der Meinung, alle Unternechmer wollten ihre
Mitarbeiter nur ausbeuten. Nehmen wir weiterhin an, Thr Gesprichspartner
sagt: »Du spinnst wohl?!« Dann wére auch diese Situation in unser Schema



oben einzugliedern, wenn Thnen nun daran liegen wiirde, Thren Freund von
Ihrer Meinung zu iiberzeugen, wenn Sie ihm also Ihre Uberzeugung
»verkaufen« wollen.

Genaugenommen stellt fast jede Gesprachs-Situation gleichzeitig eine
potentielle Verhandlungs-Situation dar. Nur sind wir uns dieser Tatsache aus
drei Griinden meist nicht bewuft.

1. Normal wenn wir eine Meinung &ullern, kann es sein, daB3 jemand
widerspricht. Dies gleicht unserem »Nein« immer dann, wenn wir
beginnen, unsere Meinung zu verteidigen. Denn jetzt sind wir ja im
Begriff, unseren Standpunkt, unseren Gedankengang »verkaufen« zu
wollen. D.h.: Immer, wenn wir irgendwen von irgendwas iiberzeugen
wollen bzw. jedesmal wenn wir im Begriff sind, jemanden zu tiberreden,
befinden wir uns bereits mittendrin im »Verhandeln«. Denn jetzt verfolgen
wir ja ein Ziel, nimlich unsere Uberzeugung auch »an den Mann« zu
bringen!

2. Oft ist uns das Ziel, das wir verfolgen, nicht bewul3t. Es kann z.B. jemand
recht »stur« argumentieren, nur weil er recht behalten will. Diese
Rechthaberei aber wird durch ein Ziel ausgelost, welches in der Regel
unbewullt ist. Zum Beispiel kann das Ziel darin bestehen, in den Augen
anderer nicht »dumm« dazustehen.

3. Wiewohl wir schon andeuteten, dall wir mit »Verhandlung« jede Situation
meinen, 1in der jemand ein Ziel verfolgt, 16st das Wort
»Verhandlungstaktik« doch zunichst gewisse Assoziationen aus, die mit
Berufsleben, mit grolen Zielen zu tun haben. Daher féllt es anfangs
schwer, die Parallelen der Gesprachsfiihrung in einer beruflichen und einer
privaten Situation zu erkennen.

Weiter gilt es noch festzuhalten, dal wir in vielen Situationen gar nicht
bereit sind, gut zu »verhandeln«. Oft sind wir einfach »stur« oder
rechthaberisch. Oft wenden wir Druck an, wenn wir meinen, der Stirkere zu
sein (s. Regel Nr. 1, Seite 13). Oft manipulieren wir andere, ohne uns
tiberhaupt darum zu bemiihen, auf ihre Bediirfnisse einzugehen — was eine
Vorbedingung guter Verhandlungstaktik und erfolgreicher Motivation wire.



Es wire unsinning, von einem Menschen zu verlangen, alle (potentiellen)
Verhandlungs-Situationen strategisch geschickt zu meistern. Es ist unser
gutes Recht, manchmal schlecht zu kommunizieren. Nicht immer haben wir
die Kraft und die »Nerven, auf den anderen und seine Bediirfnisse optimal
einzugehen.

Trotzdem sind wir uns aber dariiber klar, daf3 jedes haufig auftretende
Verhalten zu eingefahrenen Verhaltensmustern fiihrt. Je ofter jemand also
schlecht kommuniziert, desto weniger ist er in der Lage, wenn es darauf
ankommt, gut zu verhandeln! Je mehr jemand dazu neigt, Druck auszuiiben,
desto grofer ist die Gefahr, dall er dies in einer wichtigen Verhandlungs-
Situation ebenfalls tut. 1979 =zeigte ein Beitrag der Sendung
»Auslandskorrespondenten berichten«, dall die USA durch ihre traditionelle
(gewohnheitsmiflige) Druck-Ausiibung auf Mexiko sogar den Bau der
Erdgasleitung von Mexiko nach USA (welche zu 80 % fertiggestellt war)
verhinderten! Die Regel Nr. 4 deutet an, dal3 eine solche »Kampfstrategie«
nichts bringen kann:

I 4. Druck erzeugt Gegendruck

Das heiB}t, bald wird Mexiko zum Gegenschlag ausholen, dann wieder die
USA, usw.

So banal dies im ersten Augenblick auch klingen mag, so ist es doch eine
sehr wichtige Regel. Deswegen sollte man sich m. E. so oft wie moglich
darum bemiihen, strategisch klug vorzugehen. Je hdufiger man sich darin iibt,
desto sicherer wird man diese positiven Kommunikations-Mechanismen auch
dann anwenden konnen, wenn u. U. sehr viel vom Verhandlungserfolg
abhédngt und weil man dann eben gewohnheitsmifig, automatisch sozusagen,
eine erfolgreiche Strategie einsetzt.

Vielleicht meinen Sie, es lohne sich wirklich nicht, dal3 sich die Mutter in
eine lange Diskussion einldfit, wenn sie mochte, dall ihr Kind den Miilleimer
hinunterbringt. Das wollen wir auch nicht behaupten. Dies besagt auch
unsere Regel Nr. 5:



5. Der strategische Aufwand steht oft in keinem sinnvollen
Verhiltnis zum Wert des Zieles!

Ehe die Mutter also 10 Minuten lang »verhandelt«, kann sie selbst den
Miilleimer hinuntertragen oder den Sohn mit drei knappen Sitzen (vielleicht
sogar mit Strafandrohung) dazu zwingen, es zu tun.

Trotzdem wéren gerade so »ldppische« Situationen ausgezeichnet geeignet,
sich in guter Gesprachstaktik zu iiben. Denn: Je wichtiger einem das
Gesprichsergebnis, desto weniger ist man in der Lage, analytisch denkend
vorzugehen (Regel Nr. 3; Seite 15).

Sie konnen gerade bei den »kleinen«, alltdglichen Gesprichen gut
beobachten, welche Art von Fehlern haufig gemacht wird. Hier konnen Sie
feststellen, wie erschreckend viele Menschen beim geringsten Anlafl zu
KampfmafBnahmen iibergehen; wie sehr die meisten Menschen versuchen,
andere zu iiberreden, weil sie die Kunst der Uberzeugung nie gelernt haben.
Wie wenig unsere Kultur uns darauf vorbereitet hat, wirklich mit anderen zu
sprechen (statt aneinander vorbei oder gegeneinander zu reden), beschreibt
Josef RATTNER (31) ausgezeichnet:

»Man darf sarkastisch feststellen, dafs der Mensch inzwischen die Distanz bis
zum Mond tiberwunden hat, aber immer noch daran scheitert, zu seinen
Mitmenschen zu gelangen... Was (den Menschen) aus ihrer Not heraushelfen
konnte, wdre das echte Gesprdch, die Verstiandigung mit dem Du. Aber
gerade das wird in unserer Kultur sehr schlecht gelernt. Jedes Menschenkind
erlebt in seinem Heranwachsen unendlich viel Aneinander-Vorbeireden,
affektgeladenes Schreien, Schimpfen, Toben oder das autoritire Dozieren
von Eltern, Lehrern und anderen Respektpersonen... Da entsteht dann im
Unterbewuftsein jedes einzelnen der Wunsch, sich via Sprechen und Sprache
durchzusetzen zu diirfen, andere zu iiberrollen, durch Einschiichterung zu
siiberzeugenc. ..

Der echte Dialog wird nur von Menschen gefunden werden konnen, bei
denen wirklich Interesse fiir den Mitmenschen besteht. Nur derjenige, der
dem Geist der Macht und Gewalt abgesagt hat, ist zum Horen und Antworten
befdhigt. Vergessen wir nicht, dafs das Wort Vernunft aus Vernehmen kommt.



Verniinftig sind nur Menschen, die gelernt haben, die Gedanken anderer in
sich aufzunehmen, ohne gleich in Angst oder Verteidigungsstellung
abzugleiten«: (Josef RATTNER: Der schwierige Mitmensch, S. 99/100).

Unabhéngig davon, ob Sie eine gute Verhandlungs-Strategie nur in
»wichtigen« Situationen einsetzen wollen oder aber so oft wie moglich,
dieses Buch verfolgt ein klares Ziel: diejenigen (versteckten) Mechanismen
aufzudecken, die so manche Verhandlungs-Situation zum Scheitern
verurteilen. AuBBerdem: Eine Strategie (genaugenommen mehrere Strategien)
anzubieten, die Ihnen helfen wird (werden), den Krisenbereich besser zu
meistern. Als Krise bezeichnen wir jenen Bereich, in dem eine Verhandlung
»abzurutschen« droht.

Wir sagen, dal A (der ein Ziel anstrebt) von B eine von zwei moglichen
Reaktionen erwarten kann: Entweder B sagt Ja (akzeptiert, stimmt zu, ist
bereit, die Forderungen A’s zu erfiillen, will A’s Produkt oder Dienstleistung
kaufen usw.) oder aber er sagt Nein (egal wie dieses »Nein« auch formuliert
werden mag).

Aber diese Aussage ist noch zu ungenau. Denn, in Wirklichkeit gibt es drei
Reaktionsmoglichkeiten fiir B:

* B sagt sofort Ja. Dies nennen wir eine Plus-Situation. Hierbei sind auch all
jene Situationen miteingeschlossen, in denen lhre Aussagen nicht
angegriffen werden, also jedes Kopfnicken, jedes Hinnehmen Threr Worte,
jede Zustimmung Threr Meinung.

* B sagt zundchst Nein. Dies wollen wir eine Fragezeichen-Situation nennen.
Hier lehnt B ab, sagt Nein, stimmt mit unserer Meinung nicht (sofort)
iiberein. Aber es gibt eine reale Chance, thn trotzdem zu iiberzeugen oder
Zu motivieren.

B sagt und bleibt beim Nein. Dies werden wir als Minus-Situation
bezeichnen. Hier ist es B nicht moglich, Thnen zuzustimmen, Thr Produkt zu
kaufen, Ihnen den erbetenen Gefallen zu erweisen usw.

Nun wollen wir uns noch fragen: Was ist »Erfolg«, was »MiBerfolg,
wenn wir eine Verhandlungs-Situation bewerten wollen? Wir gehen dabei



natiirlich immer vom Standpunkt des A aus, da er ja in unserem Schema
derjenige ist, der etwas von B will.

Wenn ich diese Frage im Seminar stelle, erhalte ich zundchst meistens die
folgende Antwort: »Man spricht von Erfolg, wenn ich mein Ziel erreicht
habe.«

Denken Sie nach: Wollen Sie dieser Aussage zustimmen? Dann fragen Sie
sich doch bitte einmal, wie die Verhandlungs-Situation aus der Sicht des B
aussieht? Nehmen wir an, jemand wiirde Sie bitten, morgen abend um halb
acht nackt auf seiner Party zu erscheinen? Absurd, werden Sie sagen.
Sicherlich. Aber zeigt Ihnen dieses absurde Beispiel nicht, dafs B das Recht
haben muf3, Nein zu sagen? (Das Recht auf freie Meinungsdullerung, das
sogar im Grundgesetz verankert ist!)

FALLBEISPIEL GRUNEWALD:

Im Grunewald (in Berlin) kann man ein hochinteressantes Phinomen
beobachten: Es gibt dort einen Nacktbadestrand, der allerdings vom Rest des
Parks in keiner Weise abgegrenzt ist. Die Spazierginger, die einen Gang um
den See machen, miissen zwangslaufig durch die Nacktbadezone laufen. Also
marschieren viele Familien mit Kind und Hund am Sonntag dort hindurch.
Die einen machen sich gar nichts draus, anderen wieder ist die Situation
peinlich. Da es aber in Berlin wenig Spazierwege gibt, laufen sie trotzdem
dort entlang. Am gegeniiberliegenden Ufer von diesem speziellen
Strandstiick befindet sich ein Cafe. Dort horte ich am Nebentisch einmal
folgenden Dialog:

Sie: Also, ich geh da nich wieder vorbei!
Er: Aber der Wagen steht dort driiben am anderen Ufer.
Sie: Ist mir egal. Ich geh da nich wieder vorbei.

Aber, wenn doch das Auto driiben steht! AuBlerdem ist da ja weil3 Gott
nichts bei!

Sie: Eine Schande ist das!
Das siehst du nur falsch. Die wollen doch auch ein Stick Grunewald

Er:



Er: genieflen. Kannste das denn nich verstehen?

. Nee. Schweine sind das. Alle miteinander! Ich geh da nich wieder
" vorbei!

Sie

Das Gesprach ging noch lange in diesem Stil weiter. Leider war ich nicht
allein, und meine Tischgenossen bestanden darauf, wieder aufzubrechen. Ich
hitte gerne beobachtet, wie die beiden sich schlieBlich geeinigt haben.

Worauf es uns jetzt ankommt ist: Wenn wir »Erfolg« und »MiBerfolg« wie
oben definieren, dann erh6hen wir damit die Gefahr, dal man, um einen
MiBerfolg zu vermeiden, stur werden muf3! Wobei man vielleicht auch
einmal dariiber nachdenken konnte, ob unser fast krankhaftes Streben nach
Erfolgen (und unsere Angst vor Versagen, Fehlern und MiBlerfolgen)
tiberhaupt »gut« ist. Das Ehepaar im Grunewald ist ein typisches Beispiel fiir
Verhalten, das aus einer solchen Einstellung heraus motiviert. Warum darf
denn B (hier die Ehefrau) nicht anderer Meinung sein? Warum mul}, wenn
zwel sich streiten, immer nur einer »recht« haben?

Deswegen mochte ich dafiir plddieren, so eine Situation anders zu
betrachten: Wenn wir eine Plus-Situation erleben, dann hatten wir nicht
»Erfolg«, sondern Gliick! Wir haben Gliick, wenn ein anderer unsere
Meinung sofort akzeptiert. Wir haben Gliick, wenn ein Kunde sofort von den
Vorziigen unseres Produktes (unserer Dienstleistung) iiberzeugt ist. Wir
haben Gliick, wenn wir jemanden um einen Gefallen bitten, und der andere
sagt sofort Ja.

Also werden Erfolg und MifBlerfolg erst moglich, wenn wir ein Nein
erhalten haben:

FRAGEZEICHEN-NEIN:

Hier hdngt es davon ab, wie A strategisch vorgeht: So manche
Fragezeichen-Situationen =~ wurden  allein  durch  eine  schlechte
Verhandlungstaktik zu MiBerfolgen gefiihrt, wiewohl einer erfolgreichen
Einigung von der Sachlage her nichts im Wege gestanden hitte. So gesehen
kann man die USA (in der Rolle des A) durchaus als Versager ansehen, wenn



man ihre Gespriache mit Mexiko betrachtet. Prinzipiell hétte einem Erfolg der
Olverhandlungen nichts im Wege gestanden, da beide Linder sich in ihren
Bediirfnissen so wunderbar erginzen. Alle derzeitigen Probleme sind auf
Verhandlungsfehler der Vergangenheit zuriickzufiihren.

Ahnlich verhilt es sich, wenn man Sie um einen Gefallen bittet, den Sie
erfiillen konnten, Thnen aber die Art und Weise der Nachfrage nicht gefallt
und Sie deshalb ablehnen. Viele Gespriache unter Ehepaaren sind solche
Fragezeichen-Situationen, bei denen die Verhandlungsstrategie allein fiir den
Erfolg oder MiBlerfolg verantwortlich ist.

MINUS-NEIN:

Hier sieht die Sachlage anders aus. Eine Minus-Situation ist laut unserer
Definition eine Situation, in der B keine Chance hat, Ja zu sagen,
unabhdngig davon, ob er gerne zustimmen wiirde oder nicht.

Bis Anfang der achtziger Jahre hatte ein katholischer Pfarrer, der seinen
Beruf aufgeben wollte, um zu heiraten, eine Fragezeichen-Situation vor sich,
wenn es darum ging, ob er weiterhin als Religionslehrer bzw. als Lehrer eines
anderen Faches an einer katholischen Schule arbeiten konnte. Das gleiche
galt fiir einen Pfarrer, der Dozent an einer Universitdt war, wenn er nach der
Laisierung (Riickversetzung in den Laienstand) ein anderes Fach an
derselben Universitdt lehren wollte (z.B. Philosophie). Wenn er geschickt mit
seinen Ordens- oder Kirchenoberen verhandelte, konnte es durchaus sein, daf3
er die Genehmigung erhielt, weiter zu unterrichten. Oft halfen die
Kirchenoberen auch, wenn es galt, einen laisierten Priester in einem anderen
Beruf unterzubringen.

Derzeit aber handelt es sich um eine Minus-Situation, weil sich Papst
Johannes Paul II. entschlossen hat, keinen Antrag auf Laisierung mehr
anzunehmen. Jetzt hat ein solcher Priester keine Chance mehr, die Hilfe
seiner Kirche, seines Ordens zu beantragen, weil derzeit keine Laisierungen
moglich sind, so dal} ein Pfarrer, der jetzt seinen Beruf verldft, dies nur »im
Bosen« kann! Diese Situation wiirde erst dann wieder eine Fragezeichen-
Situation werden, wenn der Papst seinen EntschluB dndern wiirde, was



allerdings hochst unwahrscheinlich ist.

Wovon hédngt nun Erfolg oder Mierfolg einer Situation ab, in der A nie
»gewinnen« kann? M. E. hat A eine Minus-Situation dann erfolgreich
gemeistert, wenn er sie rechtzeitig als Minus-Situation einstufen kann. Dann
vermeidet er ndmlich, daf3 er sich »ewig lange den Mund fusselig« redet, daf3
er auf Biegen oder Brechen versucht, sein Ziel zu erreichen, ehe er am Ende
doch einsehen muf3, dal3 all seine Bemiihungen zwecklos sind. Erstens wird
er diese Situation jetzt unbedingt als Niederlage erleben, und zweitens hat er
oft die Gesprachsatmosphére derart »vergiftet«, daBl er mit dieser Person
morgen, libermorgen oder ndchste Woche kaum noch ein Gesprich beginnen
kann.

Da aber die meisten unserer Verhandlungspartner Menschen sind, mit
denen wir immer wieder zu tun haben, ist dieser Aspekt nicht zu
unterschitzen.

Wir konnen unser Schema nun wie folgt vervollstandigen:

F A verfolgt ein Ziel j
B sagt B sagt (vorldufig) B sagt (endglitig)
Ja Nein MNein
Plus-Situation Fragezeichen-Situation Minus-Situation
GLUCK | ERFOLG, ERFOLG,
wenn zu Plus wenn rechizeitig
gebracht. arkannt.
VERSAGEN, VERSAGEN,
wenn zu Minus wann zu spat
gebracht. erkannt.

Aufgabe dieses Buches ist es u.a., lThnen zu helfen, Fragezeichen-
Situationen erfolgreich in ein Plus zu wenden sowie Minus-Situationen
rechtzeitig zu erkennen, so da3 man mit demselben Partner spiter liber andere
Ziele verhandeln kann.

An dieser Stelle mufl noch vor einem Denk- oder Interpretationsfehler
gewarnt werden: Die Erfahrung zeigt, dall Verhandelnde (in der Rolle des A)
dazu neigen, Fragezeichen-Situationen, die zu Minus-Situationen geworden
waren, im Nachhinein als Minus-Situationen anzusehen, so dal} es im ersten



Ansatz vielleicht so scheint, als bendtige man iiberhaupt keine ausgezeichnete
Strategie, um Fragezeichen- von Minus-Situationen unterscheiden zu lernen.
Dieser Interpretationsfehler liegt u.d. auch daran, da3 man als Dritter (selbst
unbeteiligter Zuschauer) selten Probleme hat, Fragezeichen- von Minus-
Situationen bei anderen zu trennen. Nur wenn wir selbst mittendrin stecken,
fehlt uns die notige Distanz, die »Objektivitit«, die Ubersicht. Ein
Fallbeispiel soll dies verdeutlichen:

FALLBEISPIEL: DRUCKMASCHINE

Vor einem Seminar reise ich oft mit den Beratern »ins Gebiet«, um die
spezifischen Probleme kennenzulernen, die diese Branche zu bewiéltigen hat.
Hier der Wortlaut eines Gespraches (mit Genehmigung abgedruckt):

Wissen Sie, ich habe frither viel mit Xerox gearbeitet. Ich muf3 [hnen
Kunde: ehrlich sagen, dal3 ich mich mit dem Gedanken an eine Xerox
trage...

~ Xerox ist doch unmoglich. Sie wollen doch saubere und scharfe
Verk.: :
Kopien, oder?

Kunde: (leicht verérgert): Ich war bis jetzt mit Xerox immer sehr zufrieden.

Ja, mit maschinengeschriebenen Texten vielleicht. Aber wenn Sie

Verk.: Zeichnungen und Skizzen haben, wie diese hier...

Ich habe auch Skizzen und Zeichnungen kopiert. Wie gesagt: Ich
war immer zufrieden!

Vielleicht waren Sie das sogar. Oberfliachlich betrachtet. Aber wenn
Verk.: Sie mal eine Xerox-Kopie mit der unseren vergleichen, werden Sie
feststellen...

Kunde:

Kunde: Wollen Sie unbedingt mit mir streiten?!

(verdutzt) Wieso? Ich erkldre IThnen ja nur, da3 Sie sich ein falsches

Verk.: Bild von der Xerox machen, und daB8...

(wiitend) Sie wollen mir also nur klarmachen, daf3 ich ein Idiot bin,

unde weil ich bis jetzt mit Xerox zufrieden war?!

(erstaunt) Aber ganz und gar nicht. Ich mochte Thnen nur die Fakten
Verk.: und Beweise zeigen, damit Sie sehen, wie gut unser Geri. ..



Junger Mann! Vielleicht ist Ihr Gerét so gut wie Sie sagen. Vielleicht
Kunde: ist es technisch sogar besser als Xerox. Aber ich werde auf keinen
Fall eines leasen! Guten Tag.

Nach diesem Gesprach bei dem Kunden wurde der Verkaufer gefragt:

1. Ist dies ein Fragezeichen- oder ein Minus-Fall?
2. Sind Sie auf den Kunden eingegangen?

Die Antworten des Verkaufers lauteten:

1. Natiirlich ist dies ein Fall aus dem Minus-Bereich. Dieser Kunde schwort
auf Xerox, da konnen Sie gar nichts machen.

2. Natiirlich bin ich auf den Kunden eingegangen. (Er suchte in den Steno-
Notizen und sagte) Hier: Ich habe zu thm gesagt: Sie wollen doch saubere
und scharfe Kopien, oder? Hier habe ich gesagt: Wenn Sie Zeichnungen
und Skizzen haben, wie diese hier... Natirlich bin ich auf den Mann
eingegangen! Ich habe gesagt: Ich mochte IThnen nur die Fakten und die
Beweise zeigen, damit Sie sehen...

Wir belielen es nicht bei dem Gespriach, sondern wir gingen vier Monate
spater wieder zum Kunden (wir, d.h. unsere Beratungsgruppe, nicht die
Firma, dessen Verkaufer dort gewesen war). Wir erkliarten dem Kunden, dal3
dies ein reines Informationsgespriach sei und dall wir ihm nichts verkaufen
wollten. Wir fragten:

1. Ob er schon geleased habe? und:
2. Bei welcher Firma?

Antworten: 1. Er hatte jetzt eine Druckmaschine angeschafft, aber 2. keine
Xerox. Ein Mitbewerber hatte »gewonnen«!

Hier ist es fiir Sie leicht, zu erkennen, dal3 unser Berater einen
Fragezeichen-Fall zu Minus »hingeschoben« hatte, da man als neutraler
Beobachter mehr Uberblick hat. Trotzdem mochte ich Sie fragen: Halten Sie
diesen Berater fiir einen guten oder schlechten Verhandlungspartner?



Uberlegen Sie einen Augenblick, falls Sie sagen wollen, er sei natiirlich ein
schlechter Verhandlungsstratege. Warum? Weil Sie aufgrund eines einzigen
Beispiels nicht darauf schlieBen konnen, wie dieser Mann normalerweise
vorgeht. Tatsache ist, daB er sonst sogar recht geschickt verhandelt.
(Inzwischen ist er Gebietsleiter geworden und wird im allgemeinen von
seinen Kunden sehr geschitzt.) Aber er hatte eben damals einen »schlechten
Tag«. Spéter sagte er mir, dal3 es thn nervos gemacht hatte, dal jemand zum
Beobachten dabei war. Das ist sicher verstandlich. Nur miissen wir davon
ausgehen: Wenn dieser Mann aus irgendwelchen Griinden nervds ist, dann
besteht grofle Gefahr, daf er so vorgeht. Und Sie? Glauben Sie nicht auch,
daf3 Sie ab und zu mal einen »schlechten Tag« haben?

Das Interessante ist, da} wir an »schlechten« Tagen in Verhaltensweisen
fallen, die un-be-dacht sind. Dies sind Verhaltensweisen, die automatisch,
routiniert, ohne viel Uberlegung »passieren«. Wenn man also automatisch,
routinemalig eine geschickte, erfolgreiche Verhandlungsstrategie anwenden
konnte, ohne viel dabei nachdenken zu miissen, dann wiirde man nicht nur an
den »Sonnentagen« gut verhandeln konnen, sondern immer, wenn es wirklich
darauf ankommt.

Wenn jemand eine erfolgreiche Strategie einsetzen kann, ohne iiber jeden
Schritt seiner Strategie lange nachdenken zu miissen, hat er einen weiteren
Vorteil: Er hat viel mehr Kraft (Energien, »Nerven«) frei, um iiber den Inhalt
des Gesagten nachzudenken. Je mehr man aber liberlegen muB}, welches jetzt
strategisch der nachste Schritt sein sollte, desto weniger Energie kann man
zwangslaufig in den Inhalt des Gespriachs investieren.

Um jedoch eine gute Strategie entwickeln zu koénnen, miissen drei
Vorbedingungen erfiillt sein:

1. Man mul3 gewisse Kenntnisse besitzen, damit man entscheiden kann, ob
eine strategische Mallnahme auch sinnvoll ist. (Ein General, der keine
Ahnung hat, welche Ziele der Feind erreichen will, kann keine sinnvolle
Strategie entwickeln.)

2. Man muB3 experimentieren und probieren. (Ubung macht den Meister.)

3. Man mulB} bereit sein, sein eigenes Verhalten kritisch-analytisch zu



tiberpriifen, um den Ist-Zustand zu erfassen, ehe man sich Gedanken iiber
ein neues Soll machen kann.

Zu l:

Da Thre Verhandlungspartner Menschen sind, geht es um Kenntnisse iiber
den Menschen. Denn die Griinde fiir strategisch falsches Vorgehen liegen in
der biologischen und psychologischen Natur des Menschen begriindet.
Fachwissen allein geniigt nicht, wenn Sie es mit Menschen zu tun haben. Wir
sind eben keine Computer, keine Roboter. Wir bestehen nicht nur aus
Denkvorgéngen, die man mit Logik allein steuern kann!

Zu 2:

Teil 1I dieses Buches besteht aus einem Ubungs-Zyklus, damit Sie
experimentieren und probieren (sogar trainieren) konnen. Allerdings hat es
keinen Sinn, diesen Teil anzugehen, ehe Sie unsere Grundlagen (Teil I)
erarbeitet haben, weil wir in Teil II auf Teil I aufbauen werden.

Zu 3:

Es gibt einen schonen Ausspruch von Alexander VON HUMBOLDT, den
ich bet WATZLAWICK (47) gefunden habe. Sie konnten ihn als Motto zu
diesem Buch betrachten:

Kiihner, als das Unbekannte zu erforschen, kann es sein, das
Bekannte zu bezweifeln!

Wagen Sie es, das Bekannte zu bezweifeln? Wagen Sie es, Thr eigenes
Kommunikationsverhalten zu hinterfragen? Wagen Sie es, eine ehrliche
Inventur vorzunehmen? Dann kann dieses Buch eine faszinierende »Reise«
fur Sie werden. Ein geistiges Abenteuer flir jene, die gerne Neues entdecken.
Selbst dann, wenn das Neue sich als ein neuer Aspekt an Bekanntem
entpuppen sollte.

Viel Erfolg und viel ENTDECKER-FREUDE wiinsche ich Ihnen!

Miinchen, Friihjahr 1979 Vera F. Birkenbihl



Vorwort zur 5. und 6. Auflage

Wenn ein Buch in eine weitere Auflage geht, fragt man sich als Autor
einerseits natiirlich, ob und wie stark man es iiberarbeiten sollte. Andererseits
gibt es Reaktionen von Lesern und Benitzern (z.B. Verkaufsleitern,
Trainern), welche erste Aufschliisse iiber den Wert des Buches, so wie es
vorliegt, in der tidglichen Praxis geben. Daher habe ich mich entschlossen, das
Buch hauptsdchlich nur auf Druckfehler und einige Kleinigkeiten hin zu
uiberarbeiten, und somit kann die erste und die zweite Auflage auch noch
parallel gebraucht werden.

Ergidnzen mochte ich aber eine Andeutung zweier Konzepte, die ich derzeit
fiir besonders wichtig halte (und die im Buch noch nicht enthalten sind):

1. Zu Kapitel 1 + 2

Als ich den Begriff des »Reptilienhirns« vor Jahren fiir mein Buch »Freude
durch Stre8« anzuwenden begann, war mir noch nicht klar, da3 McLEAN,
KOESTLER und andere Autoren ihn ebenfalls verwenden. Da sich jedoch zu
viele deutsche Teilnehmer daran storen, wenn man auf die »Rep-Reaktionen«
in der Verhandlungs-Situation hinweist, habe ich einen neuen Ausdruck
geschaffen. Biologisch gilt nach wie vor die Bezeichnung das
»Reptilienhirn«, aber im Bereich der Psycho-logik oder der Logik spreche ich
heute vom hoRmo sapiens (statt vom homo sapiens), der dann (mit-)regiert.

2. Zu Kapitel 2

Hier finden sich erste Hinweise darauf, da3 es nicht eine Wirklichkeit gibt,
sondern viele individuelle. Neuere Forschungen aus der Neurophysiologie,
der Psychologie der Wahrnehmung, ja sogar aus der Teilchenphysik
(CAPRA, u.a.) zeigen immer deutlicher, dal3 es fiir jeden Betrachter einer
Situation eine individuelle Wirklichkeit geben muf!
Kommunikationstechnisch gesehen gehen wir aber noch von den alten
Erkenntnissen aus, weil ein Paradigmen-Wechsel (nach KUHN) noch nicht
stattgefunden hat. Deshalb versuchen wir eine Einigung herbeizufiihren, oft



auch zu erzwingen. Wenn dies nicht gelingt, kommt es dann allzu haufig zur
Ent-Zweiung. Hier setzt mein neues Wort an: Wir sollten ofter mal eine
ZWEINIGUNG anstreben. Dieses Wort entspricht der englischen
Formulierung: »Let’s agree to differ«, fiir die wir keinen deutschen Ausdruck
haben. Das neue Wort »Zweinigung« (Tatigkeitswort: »sich zweinigen«) soll
diese Liicke fiillen.

Konkret: Der Bereich der Wirklichkeiten ZWEITER ORDNUNG (Seiten
56 ff.) ist derjenige, in dem wir eine Zweinigung immer dann anstreben
sollten, wenn eine Einigung unméglich erscheint. Statt also zu sagen: »Du
siehst das falsch!« Oder: »Das gibt es nicht!« Oder: »Sie sehen das zu eng!«
usw. konnten wir sagen:

»Zweinigen wir uns doch!«

Sollte dieses Wort in 20 Jahren im Duden erscheinen, dann wiirde es mich
sehr freuen. Ich stelle namlich bei meinen Teilnehmern immer wieder fest,
daf} ithnen die Zweinigung um so leichter fillt, je haufiger sie iiben, das Wort
auch anzuwenden. In so manchen Firmen und Familien ist es schon
Bestandteil taglicher Kommunikation geworden.

Allen, die mir geschrieben haben oder die mir persénlich mitteilen, wie gut
sie dieses Buch finden, danke ich von ganzem Herzen. Ich hoffe, daf3 es trotz
der kleinen Schwichen, die es noch hat, auch weiterhin helfen moge,
Verhandlungs-Situationen transparenter und das eigene Verhalten klarer zu
machen.

Odelzhausen, 1990 Vera F. Birkenbihl

Vorwort zur 14. Auflage

Es freut mich, dal auch dieses meiner Biicher die erste »Schallgrenze« von
100 000 Exemplaren sprengt, genauer: 107 000 verkaufte Exemplare (nur im
deutschsprachigen Raum). Eine polnische Ausgabe finden Sie auf
www.birkenbihl.de (rechts unten auf der homepage). Unter »BIRKENBIHL
INTERNATIONAL« kann man meine Ubersetzungen einmal nach



http://www.birkenbihl.de

Buchtiteln (alphabetisch sortiert) oder nach Liandern geordnet abrufen.

AufBlerdem finden Sie auf der homepage eine »Wandzeitung«, in der Sie
Fragen stellen konnen, die sich beim Lesen vielleicht ergeben. Allerdings
mochte ich Sie bitten, erst ein wenig herumzulesen, im Sinne der normalen
»netiquette« (internet etiquette), um nicht genau die Fragen zu stellen, die
schon beantwortet wurden. Auch handelt es sich um eine »Insider-Seite,
sodal man bitte nicht nach 3 Minuten um das PalBwort bittet, das denjenigen
vorbehalten ist, die unsere web-site bereits richtig kennengelernt haben (denn
der weitaus groflte Teil ist ja offen zugédnglich). Damit erhalten Sie einen
kostenlosen Service, eine »Nachbetreuung«, die das Buch in noch stirkerem
Mall zu einem »Buch-Seminar« macht. Denn dieses Werk spiegelt klar
wider, dal3 schon meine ersten Titel (es gehort zu den ersten 5 Biichern, die
ich je schrieb) echte »Buch-Seminare« waren, d. h., wenn Sie aktiv
mitarbeiten, ersetzt es Ihnen tatsdchlich einen kompletten Workshop zu
einem Bruchteil des Preises (sowie zeitlich und rdumlich unabhéngig). Mein
Vorschlag: Suchen Sie sich mindestens eine/n MitstreiterIn, denn es geht um
Kommunikation und die kann man nur bis zu einem gewissen Grad alleine
»wverbessern«. Gehen Sie es gemeinsam durch und seien Sie fiir einander
Trainings-PartnerInnen (es gibt viele praktische Ubungen aus dem Seminar,
die Sie nachspielen konnen). Ob Sie sich die Texte gegenseitig laut vorlesen
oder zu jedem Treffen vorher absprechen, wie viele Seiten gelesen werden,
um beim Treffen zu diskutieren oder zu spielen, entscheiden Sie (gern auch
von Mal zu Mal neu).

Was auch interessant ist, sind »flankierende MaBBnahmen« zu diesem Buch,
die zwischenzeitlich erschienen sind:

1. Es gibt ein Biichlein »Fragetechnik schnell trainiert«, das die praktischen
Ubungs-Aufgaben in diesem Buch aufgreift, vertieft und maBgeblich
erweitert (viel Praxis, kaum Theorie, denn die steht ja hier!).

2. Es gibt einen Audio-Kurs (»Fragen Sie sich zum Erfolg!«) gut fiir lange
Reisen, Jogging-Strecken an regnerischen kalten Tagen, zum Walken oder
Radeln auf dem Ergometer bzw. Laufband (nicht nur im Fitne-Zentrum),
beim Gemiiseputzen oder Gassigehen etc. — iberall, wo man schlecht lesen



aber hervorragend horen kann. Aullerdem gibt es ja Menschen, die lieber
horen als lesen und auch fiir sie bietet die Audio-Variante eine
willkommene Ergdnzung. Der Kurs enthdlt ein langeres didaktisches
Hoérspiel und eine Ubungs-Kassette fiir Trainings-Sitzungen allein (oder
als Vorlage dafiir, wie Sie mit einem Spielpartner trainieren konnen).

3. Ich habe dem Wunsch vieler meiner Kunden nachgegeben und endlich,
nach tviber 30 Jahren Entwicklung und Erfahrung mit dem Seminar (das
hinter diesem Buch »steht«) diesen Seminartyp als Video-Seminar
aufgezeichnet (Details S. 224).

4. Im Herbst 2003 erscheint ein neues Rdtsel-Story-Buch (weil ich immer
gebeten wurde, mehr Ja-/Nein-/Apfelkuchen-Spiele zu verdffentlichen).
Der  Arbeits-Titel  lautet  »Intelligente = Raitsel-Spiele«.  Auf
www.birkenbihl.de wird es dann in der V.F.B.-»Schublade« auftauchen.

Zu diesem Raitsel-Story-Biichlein gibt es selbst eine kleine Story: Vor zwei
Jahren gab es die Anfrage eines Trainerkollegen, der ebenfalls mit viel Erfolg
Ratespiele im Seminar einsetzt, und der wissen wollte, ob ich die Idee
moglicherweise von ithm »geklaut« haben konnte. Das fand ich sehr lustig,
denn ein Telefonat mit ihm spédter ergab: Zu jenem Zeitpunkt, als ich bereits
mit Fragespielen zur LOGIK der Frage-Situation im Seminar arbeitete (was
ich 1973 zum ersten Mal im »Kommunikationstraining« veroffentlicht hatte),
da sa3 er noch im Sandkasten...! Ich hatte ndmlich in den Jahren 1969-1972
noch gemeint, Logik miisse im Sinne der »formalen Logik« vermittelt
werden, aber viele TeilnehmerInnen taten sich damit schwer, sodal} ich schon
frith zu Ratespielen liberging, mittels derer sich die Grundlagen viel leichter
vermitteln lassen.

Nach dem »Kommunikationstraining« (das war iibrigens mein erstes Buch,
das Ende der 1980er Jahre die 100 000er Grenze durchbrochen hatte)
verdffentlichte ich weitere Rdtsel in dem oben erwidhnten Biichlein
»Fragetechnik schnell trainiert«. Urspriinglich waren es nur wenige.
Aufgrund der vielen Bitten nach mehr Storys fligte ich in einer Erweiterung
bei einer Nach-Auflage ein ganzes Kapitel mit 10 neuen Storys hinzu. Aber
auch die waren teilweise bereits bekannt (ich hatte sie ja weitgehend
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gesammelt!) und wieder ging der Chorus weiter: »Wann gibt es neue Rate-
Geschichten?« Dieser Bitte komme ich derzeit nach, wobei die NEUEN
RATSEL allesamt von mir erfunden wurden, sodaB auBer den LeserInnen
dieses Biichleins, niemand diese Rétsel kennen wird. Aullerdem wird es ein
Merkblatt mit klaren Anweisungen, wie Sie sich solche Geschichten selber
basteln konnen, geben...

Sie sehen also, seit der Erstveroffentlichung dieses Buches vor tiber einer
Generation hat sich einiges getan. Und da die vorgestellte Strategie den
Aufbau langjdhriger zufriedener Kundenbeziehungen erleichtern/ermoglichen
soll, ist das Buch heute noch aktueller als bei Erscheinen. 1979 war es eher
ein AuBenseiter, denn damals gab es leider noch einige Biicher zur sog.
»Verkaufs-Psychologie«, die teilweise regelrechte Tricks »gegen Kunden«
verrieten (z. B. »Das Nein eines Kunden mufl man bewuf3t provozieren, um es
dann gezielt zu entkriften.<)« Es waren ja nicht zuletzt solche Werke, die
dem Image des Berufstands von VerkduferInnen nicht gerade geniitzt haben.
In meinem Buch konnte man schon damals lesen, wie wichtig eine gute
Beziehung ist und wie Sie eine solche aufbauen und erhalten. Heutzutage gilt
dies allgemein als der bessere Weg...

Ich wiinsche Thnen viel Er-FOLG (Folge lhres Handelns) auf Ihrem
weiteren verkauferischen Lebensweg. Sie sind verkduferisch tétig, wie ich
auch. Ich verkaufe Wissen, Einsichten, Tips und strategische Ansitze, mit
deren Hilfe Sie Ihre Produkte/Leistungen besser verkaufen konnen. Also sind
wir im selben Beruf...

Alles Gute
www.birkenbihl.de

(siehe Seite 224)
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Teil I:

Grundlagen



Achtung:

Falls Sie das Vorwort zur 1. Auflage
(Seite 10-30) berblittert haben
sollten — es enthalt die
GRUNDGEDANKEN zu diesem
Buch, auf denen aufgebaut wird. Also
bitte unbedingt lesen. Danke!




Kapitel 1

Biologische Grundlagen der Verhandlungs-
Situation

Die Thematik dieses ersten Kapitels ist ein wenig heikel. Denn der
Mensch, der sich (m.E. um einige Hunderttausende von Jahren zu friih)
Homo sapiens genannt hat, legt groflen (iibergrofen?!) Wert darauf, anders
zu sein, d.h. besser, als das Tier.

Deshalb gilt es als hochst unschicklich, auf die biologische (= tierische)
Natur des Menschen hinzuweisen. Allein dieses Bemiihen, »menschlicher«
als die Tiere zu sein, diirfte uns bereits vom Tier abgrenzen. Ich kann mir
kaum vorstellen, da3 ein Affe oder ein Rebhuhn je Interesse daran hitten,
besonders »tierisch« und ja nicht »menschlich« zu erscheinen. Allerdings
miissen weder Affen- noch Rebhuhnkinder gewisse natiirliche, angeborene
Verhaltensweisen ver-lernen, um sich besonders dffen- oder rebhuhnartig zu
benehmen. Ein Menschenkind muf3 dies sehr wohl. Wenn es zu LUTHERSs
Zeiten durchaus noch tiblich war, nach einer Mahlzeit zu fragen:

»Warum riilpset und furzet Ihr nicht,
Hat es Euch nicht geschmacket?«,

so 1st heute nicht nur das Aufstoen und das ... verboten, ja man darf diese
Verhaltensweisen kaum noch erwdhnen!!! Nur noch ein Saugling darf diese
biologisch notwendigen und gesundheitserhaltenden »Pfuis« noch ausleben
(wahrscheinlich weil es unmoglich ist, ihm schon klarzumachen, wie
»tierisch« sein Benehmen doch eigentlich set).

Spal} beiseite. Wir wollen uns in diesem Rahmen nicht mit den inzwischen
verbotenen biologischen Funktionen auseinandersetzen, die ich in meinem
Buch »Freude durch StreB« (9) auf ihre gesundheitsschiadigende Wirkung hin
untersucht habe. Aber wir miissen einiges von bestimmten biologischen



Prozessen verstehen, wenn wir begreifen wollen, wie es dazu kommt,

1. daB der Mensch nur allzu schnell auf Kampf- oder Fluchtverhalten
»umschaltet«,

2. daB der Mensch sich nur schwer auf Neues (also auch auf neue Fakten in
einer Verhandlungssituation) einstellen kann,

3. daBB der Mensch um so weniger klar denken kann, je mehr thm an seinem
Ziel liegt (welches er jetzt dem anderen »verkaufen« mochte),

4. daBl Druck Gegendruck erzeugt,

5. daB der strategische Aufwand oft in keinem gesunden (sinnvollen)
Verhiltnis zum Wert des Zieles steht (z.B. wenn Eheleute stundenlang
iber eine Kleinigkeit streiten).

Damit hitten wir die fiinf Regeln des Vorwortes zusammengefal3t, von
denen eine jede bei schlechter Verhandlungsstrategie angewendet wird.
Wenn es nicht gewisse biologische Funktionen geben wiirde, die uns oft
»wdazwischenfunken«, dann kénnten wir unsere Verhandlungsprobleme mit
Logik alleine 16sen. Aber so einfach ist es nicht.

1.1. Das Denk-Hirn denkt — das Reptil in uns lenkt

Es ist eine Tatsache, vor der wir am liebsten die Augen schlieBen wiirden,
aber es wohnen wirklich zwei vollig verschiedene »Seelen« in uns, wie
GOETHE schon feststellte. Oder, um mit Emile ZOLA zu sprechen: Es gibt
eben noch immer das »Biest« in uns (la béte humaine). Je mehr wir dariiber
wissen, desto eher konnen wir es (teilweise) bandigen; desto mehr Kontrolle
konnen wir uber uns und iiber andere erhalten; desto eher wird es uns
gelingen, die fiinf Regeln (S. 10 ff) mehr und mehr auller Kraft zu setzen.

Sie werden vielleicht bemerkt haben, dafl ich GOETHEs berithmten
Ausspruch verdndert habe. Denn in einem Punkt irrte der Weise, namlich als
er sagte: »Zwei Seelen wohnen, ach, in meiner Brust«.

Biologisch eher akurat miiflite es heilen: »Zwei Seelen wohnen, ach, in
meinem Kopf.« Wieso? Weil sich das »Reptil« in uns in unserem Kopfe
befindet. Es ist ein Teil unseres Gehirns. Aber nur ein Teil unseres Gehirns,



denn ein anderer Teil desselben Organs beinhaltet u.a. all jene Fahigkeiten,
die der Mensch als besonders »menschlich« empfindet und auf die er, zu
Recht, so stolz ist. Trotzdem aber wohnt in unserem Kopf nach wie vor das
Reptil:

Wenn wir »Gehirn« sagen, so ist dieser Begriff ein Misnomer!.

Genaugenommen wire es viel richtiger, von »Kopforganen« zu sprechen,
denn diese einzelnen »Organe« des Gehirns sind untereinander genauso
unterschiedlich wie z.B. das Herz und die Leber.

Natiirlich sind sie zusammengewachsen und untereinander verbunden, aber
auch die inneren Organe sind miteinander verbunden. Trotzdem wissen wir,
dal3 das Herz nicht verdauen und die Niere nicht unser Blut pumpen kann.

So betrachtet kann man das Gehirn in einzelne Organe unterteilen. Wére
dies ein biologischer Text, dann miifliten wir uns jetzt mit mindestens fiinf
Abteilungen des Gehirns auseinandersetzen, aber wir wollen ein einfaches
Denk-Modell erstellen, um uns schnell einen Uberblick zu verschaffen. Grob
unterteilt kann man von den alten und den neuen Gehirnteilen (auch Alt- und
Neuhirn genannt) sprechen. Die alten Teile, die wir als Reptilien-Gehirn
bezeichnen wollen!, schitzt man auf ca. 450 Millionen Jahre. (Plus oder
minus einige hunderttausend.) Dieses Rep. unterscheidet sich in der Funktion
durch absolut nichts von dem Gehirn eines Reptils. Ubrigens ist diese
Gehirnmasse weill, im Gegensatz zum Grofteil des Neuhirns (gemeint ist
jetzt die GroBhirnrinde, auch Kortex genannt), in dem sich die beriihmten
»grauen Zellen« befinden, auf die Agatha CHRISTIEs Hercule Poirot sich so
viel einbildet. Dieser Gehirnteil wird auf ca. eineinhalb Millionen Jahre
geschitzt. Evolutionsgeschichtlich gesprochen befindet sich der Homo
sapiens noch in den ersten Minuten seines Daseins. Wenn Sie sich die
bisherige Erdgeschichte in ein Jahr gepref3t vorstellen wiirden, dann ist der
Dinosaurier am 24. Dezember erschienen und am 28. Dezember wieder
verschwunden. Der Mensch selbst taucht erst am 31. Dezember nach 21 Uhr
abends auf und hat um eine Minute vor Mitternacht gerade erst den
Ackerbau erfunden! (nach Carl SAGAN)

Kann es da verwundern, wenn unser Reptiliengehirn im Zweifelsfall das
stirkere ist, so daB unsere »Tier-Seele« ofter die Uberhand gewinnt, als uns



vielleicht lieb 1st?

Was heifit »im Zweifelsfall?« Wann greift das Rep. in unser Verhalten ein?
Wann stort das Rep. unser so junges, neues Denk-Hirn in seiner so
»menschlichen« Tatigkeit?

Antwort: Immer dann, wenn die Bediirfnisse des Rep. gefiahrdet werden,
zieht das Rep. unsere Energien zusammen, um diesem Mifstand mit aller
Kraft entgegenzutreten. Wir konnten auch sagen: Das Rep. ist wahrscheinlich
das egoistischste Stiick lebendes Zellmaterial in unserem Sonnensystem.
(Aber: das Denk-Hirn ist wahrscheinlich das einzige Stiick lebendes
Zellmaterial im Universum, das tiber sich selbst nachdenken und sich selbst
empirisch untersuchen kann!)

Wenn also das Rep. merkt, daB3 seine Bediirfnisse gefiahrdet werden,
beginnt es »dazwischenzufunken«. Es schaltet auf »Alarm« um und lost
einen Mechanismus aus, den man BIONs Prozesse bzw. Kampf- oder Flucht-
Verhalten nennt. Wir sagten oben: »Wenn das Rep. merkt...«. Nun fragen
Sie vielleicht: Wie kann das Rep. etwas »merken«, wenn doch die
Denkfunktionen im Denk-Hirn lokalisiert sind?

Antwort: Jegliche Gefahrdung der Bediirfnisse des Reps. 16sen Unlust-
Gefiihle aus. Je stirker die Unlustgefiihle, desto stirker sind die
Alarmreaktionen vom Rep., desto ausgepragter wird unser Kampf- oder
Fluchtverhalten.

Angenommen, Sie stoflen mit dem grofen Zeh an einen spitzen Stein.
Sofort empfinden Sie starke Unlustgefiihle (in diesem Fall: Schmerz). Sofort
wird Thr Denk-Hirn blockiert, weil das Rep. die Kontrolle an sich gerissen
hat. Nicht Thr Denk-Hirn, sondern Thr Rep. hat Sie veranlaflt, sofort einen
Sprung weg von dem Stein zu machen. Denn bei Schmerz reagieren alle
Organismen zundchst mit Flucht (Ausnahmen bestdtigen nur die Regel).
Noch ein Beispiel:

Herr Huber hat Besuch. Sein Freund Michael ist gekommen. Frau Huber
hat den beiden Herren freundlicherweise einen Kaffee gekocht und ist dann
weggefahren, um die Tochter vom Schlittschuhlaufen abzuholen. Angeregt
unterhalten sich die Freunde. Bis der Kaffee kommt, sind sie schon
ymittendrin«. Nun merkt Herr Huber, wihrend er Michael engagiert etwas



erklirt, daB3 kein Zucker auf dem Tisch steht. Er will nicht unterbrechen (er
hat ja das Ziel, Michael eine gute Erkldarung zu geben). Also winkt er seinem
Freund und geht, wahrend er weiterspricht, in die Kiiche. Michael begleitet
thn und lehnt sich gegen eine Kiichenwand, wahrend Herr Huber nach dem
Zucker greifen will, der auf dem Regal steht, ohne seine Erkldrung zu
unterbrechen. Er will sich aufstiitzen und falit dabei auf eine Herdplatte, die
aber noch heifl ist. Sofort empfindet er heftige Unlustgefiihle, die sein
Denkhirn zunichst »total« blockieren. Er schreit auf, gleichzeitig die Hand
wegziehend (Fluchtverhalten) und schiittelt jetzt die Hand vor Michaels Nase
in der Luft (um die Haut abzukiihlen, eine Reflexhandlung, ausgelost vom
Rep.). Einen Moment spater 10st sich die »totale« Denkblockade teilweise
auf: Er schreit einige hochst unfreundliche Satze, Ehefrauen und vergessenen
Zucker betreffend, bis er sich langsam beruhigt. Nun kann sein Denkhirn
iiber eine Strategie zum Abbau des Unlustgefiihls nachdenken. Soll er nun
Mehl draufstreuen, wie man es in seiner Kindheit tat? Oder sollte er die
»neue« Theorie ausprobieren und Eiswiirfel auflegen?

Aus diesem Fallbeispiel sehen wir:

1. Ein Ziel des Denk-Hirns (Michael eine gute Erkldarung zu geben) wird im
Zweifelsfalle sofort geopfert, wenn das Rep. sein eigenes Ziel hat
(Unlustgefiihle zu vermeiden durch Kampf- oder Fluchtverhalten).

2. Die erste Reaktion bei akuter Gefahr fiir Gesundheit und/oder
Wohlbefinden 16st eine »totale« Denkblockade aus. Das Rep. handelt jetzt
selbstindig. Wir nennen solche Reaktionen oft »instinktiv,
»automatisch«, »unbewullt« u.a.

3. Wiewohl wir von einer Kampf- oder Flucht-Reaktion sprechen, konnen
auch oft beide Verhaltensweisen hintereinander (oder miteinander)
auftreten, z.B. wenn jemand einer Gesprichssituation, welche Unlust
auslost, entflieht, dabei aber die Tiir laut und aggressiv zuknallt (Kampf).

4. Wenn jemand schimpft, tobt oder herumschreit, dabei jedoch Worte und
Sdtze von sich gibt, dann ist das Denk-Hirn bereits teilweise wieder aktiv.
Denn bestimmte typisch »menschliche« Verhaltensweisen, wie die
Sprache, gehen immer mit Denkhirn-Aktivitdten einher.



5. Wiewohl das Denk-Hirn beim Prozel des Herumschreiens mitbeteiligt
gewesen war, befand sich Herr Huber nicht ausschlieBlich im analytischen
Bereich, sonst hitte er ja gemerkt, dal es keinen Sinn hat, die nicht-
anwesende Ehefrau zu beschimpfen. (Wenn der Mensch nur halb so
rational wére, wie er gerne glaubt, wiirden 80 % aller irrationalen
Handlungen nicht Zustandekommen!)

Wir hatten gesagt, dal das Rep. immer dann »eingreift«, wenn seine
Bediirfnisse gefahrdet seien. Was sind denn dann diese Bediirfnisse?
Diese Frage ist nicht leicht zu beantworten, und zwar aus zwei Griinden:

1. Das Rep. ist in erster Linie fiir die Absicherung des Uberlebens, der
Gesundheit und des Wohlbefindens zustindig. Da aber der Mensch nicht
nur ein Rep., sondern auch ein Denk-Hirn hat, kann sein Wohlbefinden
durchaus von Dingen abhingen, die mit dem Uberleben nichts zu tun
haben. Diese typisch »menschlichen« Bediirfnisse werden aber ebenfalls
vom Rep. mit-geschiitzt.

2. Diese typisch »menschlichen« Bediirfnisse wurden zum grof3ten Teil von
Psychologen erarbeitet. Die Psychologie ist aber eben keine exakte
Wissenschaft, so da3 gerade hier der Streit verschiedener psychologischer
Schulen recht laut ist. Inwieweit die Informationen der einen oder anderen
Gruppe letztlich »besser« sind, ist m.E. noch nicht abzusehen.

Deshalb werden wir uns die Bediirfnisse hier nur insoweit ansehen, wie sie
zum Versdumnis unseres Themas (Verhandlungsstrategie) von Nutzen sind.
Ich stiitze mich dabei liberwiegend auf die Arbeiten von CAMPBELL (13),
VESTER (42), SPITZ (37), und MONOD (30) fiir den physiologischen
(biologischen) Bereich und BERNE (2), MASLOW (29) und
WATZLAWICK (46-49) fiir den psychologischen Bereich. (Was die
Reptiliengehirn-Reaktionen angeht, werden wir psychologische Bediirfnisse
hier mit eingliedern. Ansonsten findet die Besprechung psychologischer
Mechanismen erst im zweiten Kapitel statt.)

Um es gleich vorwegzunehmen: Das Rep. hat nur eine einzige (Doppel-)
Funktion: Es will



| Lust suchen und Unlust vermeiden.

Hoffentlich empfinden Sie jetzt keine Unlust, wenn Sie den Gedanken
lesen. Manche Menschen mogen es nicht, wenn man behauptet, alles tierische
Leben sei mit diesem Bestreben ausgestattet. Andere wiederum kénnen sehr
wohl akzeptieren, daB3 jeder Organismus danach trachtet, Unlust (z.B.
Schmerz) zu vermeiden, wollen aber die Suche nach Lust ablehnen. Hierzu
sei gesagt: Wenn ein Physiologe oder ein Psychologe »Lust« sagt, meint er
damit: »Befriedigung vitaler Bediirfnisse«. So dal die »Lust« im
landlaufigen Sinne zwar ein, aber eben nur ein (kleiner) Aspekt dessen ist,
was wir unter » Lust« in diesem Rahmen verstehen.

Wenn wir diesen Gedanken (zumindest als Hypothese) akzeptieren,
miissen wir uns fragen: Was wird Unlust bzw. Lust ausléosen? Dazu konnen
wir pauschal sagen:

Lust = Befriedigung vitaler Bediirfnisse
Unlust = Nicht-Befriedigung dieser Bediirfnisse

Daher lautet jetzt die ndchste Frage: Was sind »vitale« Bediirfnisse? Wir
werden grundsatzlich von MASLOWSs Hierarchie der menschlichen
Bediirfnisse ausgehen, wiewohl wir zusitzliche Informationen anderer
Wissenschaftler mit einbeziehen werden, wie oben angedeutet.

MASLOW geht davon aus, dal man alle Bediirfnisse in fiinf Stufen
gliedern kann. (Zwar gibt es auch andere Denk-Modelle, aber ich finde
MASLOWs Modell gerade fiir unser Thema ausgezeichnet, weil es die
meisten Fragen beantwortet, die wir uns noch stellen werden.)

Wir verwenden als bildliche Darstellung den Bediirfnis-Turm (29):
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In diesem Modell wird ersichtlich, da3 die einzelnen Stufen (wie in einem
Bauwerk) iibereinander angelegt sind: Die zweite Stufe kann nur auf das
Fundament der ersten gelegt werden, die dritte Stufe nur gebaut werden,
wenn die zweite vorhanden ist, usw.

1.2. Die Bedurfnisse des Menschen

I. Die erste und unterste Stufe umfaflt die Grund- oder Basisbediirfnisse,
die das »nackte Uberleben« absichern. Hier geht es also um Sein oder Nicht-
Sein an sich. Dazu gehort das gesamte Triebleben, z.B. Atmung,
Stoffwechsel usw. Allerdings gehdren in diese erste Stufe, wie andere
Autoren gezeigt haben, auch Bediirfnisse, die wir im allgemeinen nicht
bewult registrieren. So zum Beispiel das Bediirfnis nach Hautkontakt, nach
Beriihrung, nach Streicheleinheiten (SE). Ein Sdugling, der gewickelt und
gefiittert wird, der die notwendige Temperatur und Ruhe zum Schlafen hat,
wird sterben, wenn er vollig auf Korperkontakt verzichten mul3. Ein Mensch
oder Tier mit zuwenig SE wird gewisse Krankheitssymptome zeigen, so zum
Beispiel Kinder, die sich stindig hin- und herwiegen, die den Kopf an die
Wand schlagen (sog. Headbangers), so dafl sie immer einen Schutzhelm
tragen miissen. Dieses SE-Defizit nennt man »Hospitalismus«, weil er, wie
SPITZ (37) u.a. gezeigt haben, frither iiberwiegend in Hospitdlern und
Findelheimen auftrat, wo das Personal nicht die Zeit hatte, sich den Kindern



mehr als hochstens oberflachlich zuzuwenden.

I1. Die zweite Stufe umfal3t alle Sicherheitsbediirfnisse. Jetzt wird das Sein
bereits qualifiziert. Es geniigt nicht mehr, nur zu sein, der Organismus will
auch sicher sein. Die ersten Gefiihle von Sicherheit/Geborgenheit erhélt der
Saugling durch die SE, die Streichel-Einheiten der ersten Bezugsperson(en).
Aber spiter wird er noch andere, weit qualifiziertere Sicherheitsbediirnfisse
entwickeln, z.B. das Bediirfnis der Orientierung (36). Wenn man weil3, wo
man sich in Zeit und Raum befindet, fillt es schwer, dieses Orientierungs-
Bediirfnis zu erkennen. Aber iiberlegen Sie einmal, welche akuten Unlust-
(hier: Angst)-Gefiihle ein Mensch erleben kann, der sich verirrt hat? Wenn
Sie im dichten Nebel nach Hause fahren miissen? Oder wenn Sie mitten in
der Nacht aufwachen und Ihre Uhr steht?

Zu den Sicherheitsbediirfnissen, die mit unserer Orientierung zu tun haben,
gehoren auch:

1. Das Wissenwollen, wer man ist. Man mochte sich einstufen konnen im
Vergleich zu anderen. Man mochte sich als selbst-stindiges Individuum
fiihlen (nicht als anonyme Ziffer in einer groBen Menge).

2. Das Wissenwollen, wie man sich verhalten darf, soll, muf3. Jeder, der
schon im fernen Ausland war, wo unsere Sitten und Gebrduche nicht
galten, kennt die akuten DistreB-(= Unlust)Gefiihle. Man fiihlt sich
verloren und verunsichert. TOFFLER (41) =zeigte, daB dieser
»Kulturschock« in einer sich zu schnell verdndernden Welt wie der
unseren zum »Zukunftsschock« wird.

3. Das Wissenwollen, was man weifs. Wenn man einmal miihselig gelernt hat,
daBl alle Materie aus Masse besteht und dal Masse aus kleinen und
kleinsten Partikeln besteht, dann kann man einfach nicht akzeptieren, daf}
diese kleinsten » Teilchen« gar keine »Masse« mehr sind, sondern Energie.
So versteht man, wieso die »vorherige« Generation von Wissenschaftlern
Neuem gegeniiber so verschlossen scheint. EINSTEIN hat einmal gesagt:
»Welch ein Gliick, daB3 ich so jung war, als ich die Relativitédtstheorie



erarbeitete. Ich selbst hitte sie 10 Jahre spdter nicht mehr akzeptieren
konnen.« Dann verwundert es auch nicht, da3 gerade auf den Gebieten der
Chemie und der Physik die bahnbrechendsten Wissenschaftler ihre
grofiten Entdeckungen meist vor dem Alter von 30 Jahren gemacht haben.
Je mehr man gelernt hat und nun zu leisten vermeint, desto rascher scheint
die eigene »gewandte Sicherheit« gefdhrdet, desto weniger mochte man
sie aufgeben. So versteht man auch manche »Rechthaberei« im Alltag.
Denn es gefdahrdet unser Sicherheits-Bediirfnis, wenn der andere recht hat
und wenn ich nicht mehr sicher sein kann, dal} das, was ich weil}, auch
stimmt!

4. Das Absichernwollen der Zukunft. Aus diesem Bedirfnis heraus ist man
sparsam. Man baut sich ein Haus, wenn man kann. Man kauft eine
Eigentumswohnung (oder gar mehrere!) oder eine Lebensversicherung. Zu
dieser Stufe gehoren auch: Rentabilitit einer Anschaffung sowie
Reparaturanfalligkeit.

I11. Die dritte Stufe beschreibt unsere sozialen Bediirfnisse. Der Mensch ist
ein Zoon politikon ( = geselliges Wesen). Also braucht er Gruppen, denen er
sich zugehorig fithlen kann. Frither war dies die Familie, der Klan, die Sippe.
Heute ist es die Familie, der Freundes- und/oder Kollegenkreis, ein Club, ein
Verein. Manchmal auch »meine« Firma, allerdings weit seltener, als dies der
Fall sein konnte. Dies liegt an mangelnder Motivations-Fahigkeit vieler
Chefs.

Zu den sozialen Bediirfnissen gehoren auch:

1. Das Bediirfnis nach Kommunikation. Bei alten Menschen oder
Alleinstehenden kann man leider nur zu gut beobachten, wie ein Mensch
darunter leidet, sich nicht mit anderen unterhalten zu konnen. Nur, das
Traurige an all diesen Bediirfnissen ist ja, dal der Mensch nicht schétzt,
was er hat. Erst das Defizit wird ihm schmerzlich (d.h. Unlustgefiihl-
auslosend) bewult.

2. Das Bediirfnis, gewissen exklusiven Gruppen angehoren zu diirfen. Und
damit verbunden ist das Bediirfnis zu sagen: »Wir sind besser als ihr.«



(Uber diesen Punkt herrscht Streitigkeit unter den Fachleuten, aber m.E.
kann man dieses Bediirfnis zu oft beobachten, als dal man es einfach
hinwegleugnen konnte!)

3. Das Bediirfnis, Geborgenheit in Gruppen zu finden sowie angenehme
Gruppen-Aktivitidt auszufiihren. Wahrscheinlich unterliegen den meisten
Laiensport-, Musik- und dhnlichen Gruppen Bediirfnisse dieser dritten
Stufe. (Ausgenommen sind rein leistungsbezogene Gruppen, s. Stufe IV.)

Bis zur dritten Stufe hat es ein jedes Volk gebracht, das mindestens das
Niveau einer Steinzeitkultur erreicht hat. Bis zur dritten Stufe hat man
lediglich abgeklart, dal man tberlebt und dabei ein wenig Freude finden
kann. Bis zu dieser Stufe hat sich noch keine »Kultur« oder »Zivilisation« in
unserem Sinn entwickelt.

Aber der Mensch hat sich ja »weiter«-entwickelt. Er ist ja zum Homo
sapiens geworden. Er bemiiht sich ja um Fortschritt. Er will mehr, als nur im
Kreise seiner Lieben sitzen. Dieses »mehr« ist zum grofSten Teil in der
ndchsten Stufe lokalisiert.

IV. Diese vierte Stufe beschreibt unsere Bediirfnisse nach Anerkennung,
Status, Macht und Geltung.

Wenn Sie einmal eine Liste von zehn beliebten Zielen aufstellen wiirden,
die Sie in den letzten Jahren verfolgt haben, dann wiirden Sie feststellen, daf3
fast alle mit Anerkennung oder Status/Macht zu tun hatten. Denn der Mensch
unserer Regionen hat im allgemeinen die Stufe I sehr gut abgedeckt, wihrend
er gleichzeitig ein Defizit auf den Stufen II und III mit sich herum»schleppt«.
Dieses Defizit veranlaft i1hn, sich {iiberstark in der vierten Stufe zu
engagieren. Er ist nicht damit zufrieden, eine gewisse Leistung zu erbringen,
die thm Anerkennung einbringt. Nein. Er muf} auch Status-Symbole besitzen,
um diesen Mangel an innerer Sicherheit etwas auszugleichen. Deshalb spricht
MASLOW auch von einer »Kompensation« auf der vierten Stufe.

Hier sind wir beim Selbstwertgefiihl (SWG) des Menschen angelangt. Ein
Mensch, der das Gefiihl hat, er sei »genug« wert, wird nicht bereit sein, grof3e
Anstrengungen auf sich zu nehmen, um in den Augen anderer noch »wert-
voller« zu erscheinen. Er wird kein Angeberverhalten aufweisen (weil der,



der angibt, es wirklich noétig hat)! Er wird sich nicht mit anderen um gewisse
Positionen streiten, die ihm mehr Status bringen. Er wird nicht beleidigt sein
(Unlustgefiihle empfinden), wenn ein Kollege einen Firmenparkplatz
zugeteilt bekommt und er nicht. (Er iiberlegt sich vielmehr, dafl die drei
Minuten von den allgemeinen Parkplitzen auf dem Firmengeldnde ihm
vielleicht gesundheitlich gut tun.) Ein Mensch, dessen SWG nicht leidet, der
also keine Unlustgeiihle empfindet, weil er sich »klein«, »unfahig,
»ungeachtet« vorkommt, wird Sie nicht daran erinnern, dal er einen Doktor-
Titel hat, wenn Sie es nicht wullten oder vergallen, ithn mit demselben
anzusprechen. Ein solcher Mensch wird bereit sein, gewisse Leistungen zu
erbringen, aber nicht mehr als sinnvoll. Er wird weder die Flucht in den
Alkohol ergreifen, noch in die Arbeit fliehen. Er wird weder 70 Stunden die
Woche arbeiten!, nur um anderen zu zeigen, was fiir ein toller Kerl er doch
ist, noch wird er versuchen, andere seinen Teil Arbeit machen zu lassen.

Zusammengefallt kann man sagen: Je sicherer ein Mensch in bezug auf
sein SWG ist, desto weniger wird er dazu neigen, die Bediirfnisse der vierten
Stufe iibertrieben stark befriedigen zu miissen, um sich o.k. zu fiihlen
(HARRIS 21). So ein Mensch wird dann in der Lage sein, sich fiir die
Bediirfnisse der flinften Stufe zu interessieren. Je mehr ein Mensch aber
darum kdmpft, Anerkennungs-Bediirfnisse abzudecken, desto ofter wird sich
sein Rep. einschalten. Denn: Jedesmal wenn dieser Defizit-Mensch sich
(momentan) verunsichert fiihlt, wird er mit Kampf- oder Fluchtverhalten
reagieren. Da diese Unlustgefiihle jedoch nicht so akut sind, wie diejenigen,
die sich ergeben, wenn wir uns die Hand am heiflen Herd verbrennen, kommt
es zu einer teilweisen Denkblockade. So ein Mensch hat einige
Charakteristika:

1. Er schreit oft, (Schreien gehort zu den Kampf-Signalen: mit Lautstirke
versucht man, den Feind einzuschiichtern), wenn er eher zu
Kampfverhalten neigt. Er kann aber auch ein Flucht-Typ sein, der im
Zweifelsfalle sofort zu Fluchtverhalten iibergeht. Wir werden an spéterer
Stelle noch direkte und indirekte Kampf- und Flucht-Mechanismen
analysieren.



2. Er ist oft un-be-dacht. Kein Wunder, wenn das Rep. ithm so oft wertvolle
Energien von der Denk-Arbeit abzieht!

3. Er fallt oft auf. Entweder im positiven Sinn durch phénomenale
Leistungen, die ihm positive Anerkennung einbringen. Oder aber im
negativen Sinn, indem er hédufig den Zorn der Umwelt auf sich zieht.
Denn: Negative Aufmerksamkeit ist eine bessere Anerkennung als gar
keine! (Wer sich fiir die hochinteressanten psychologischen Spiele
interessiert, die solche Defizit-Menschen oft thr Leben lang spielen, sei
auf BERNEs Buch: »Spiele der Erwachsenen« (3) verwiesen.)

4. Er hat Schwierigkeiten, die Wirklichkeit wahrzunehmen. Zwar kann kein
Mensch »vollig objektiv« sein, aber Defizit-Menschen sind ganz
besonders subjektiv: Sie beziehen (fast) alles auf sich, selbst
Bemerkungen, die gar nicht auf sie gemiinzt waren! Sie entscheiden
Probleme ich-bezogen (nach dem Motto: Wie wirke ich, wenn ich so oder
so entscheide!) statt problem-bezogen zu denken (Welche Entscheidung
ist fiir die Situation optimal?). Weiterhin neigen sie dazu, sich grundlos
angegriffen zu fiihlen. Auf die Frage: »Wie spit ist es eigentlich?«
reagieren sie z.B. mit einem »Ja, ja, ich komme schon!!!« u.4. (s. auch
Kap. 3, sowie Anhang: Einfiihrung in die Transaktionale Analyse).

5. Er wird sein Anerkennungs-Defizit oft durch den Drang, Macht ausiiben
zu wollen, kompensieren. Nun iiben wir alle bis zu einem gewissen Grade
Macht aus; besonders interessant ist die Variante »Moralischer Druck
durch Krankheit«. Solche Strategeme! werden oft ironischerweise noch
mit Worten wie den folgenden begleitet: »Kiimmere dich nicht um meine
Kopfschmerzen, geh du ruhig zu der Party und amiisiere dich!« Man
manipuliert wo moglich. Man versucht vielleicht sogar auf eine hochst
subtile Art, Macht auszuiiben, z.B., indem man unter »Anfillen« leidet
und die Umwelt so zwingt, auf einen Riicksicht zu nehmen. Geht jetzt der
andere, so hat er vielleicht Schuldgefiihle. (Schuldgefiihle im anderen
auszulosen ist eine relativ subtile Art, Macht auszuiiben.) Geht der andere
jetzt nicht zu der Party, so hat man ithn ebenfalls manipuliert. (Wen dieses
Thema interessiert, der sei auf CHAPMAN (18) und auf WATZLAWICK
(47) verwiesen, sowie auch auf die bahnbrechenden Arbeiten von



BATESON (1), der fiir solche Situationen den Begriff des »doublebind«
(Doppelbindung) erfand. Er erklarte diesen Begriff mit den Worten:
»Damned if you do, damned if you don’t. Can’t win!« (Ob du es tust oder
nicht, du bist immer im Unrecht. Du kannst nicht gewinnen! Im Deutschen
spricht man von einer Beziehungsfalle.)

6. Er ist sehr empfindlich. Er ist leicht beleidigt, schnell verletzt. Mit ihm
scheinen fast alle Gesprdache zu Siegen oder Niederlagen zu werden. Oft
zeichnet er sich auch durch typische Verlierer-Bemerkungen (BERNE)
aus wie: »Nie glaubt man mir!« Oder: »Immer bin ich schuld!« Oder: »Ihr
wollt mich immer drgern!« u.a.

Beim Schreiben dieses Abschnittes habe ich eine interessante Erfahrung
gemacht: Ich habe diesen Abschnitt mindestens viermal geschrieben, weil ich
die Diskussion der vierten Stufe verkiirzen wollte. Wenn man aber bedenkt,
daB3 gerade diese vierte Stufe ganze Séle von Bibliotheken fiillt, und wenn
man weiter bedenkt, da3 die vierte Stufe so furchtbar wichtig fiir so viele
Menschen ist, dann verwundert es sicher nicht, wenn die Information dariiber
etwas mehr Platz einnimmt. Man konnte fast eine Faustregel aufstellen: »Je
»zivilisierter< eine Nation, desto stirker wird die vierte Stufe kompensatorisch
eingesetzt.« Wobei noch nicht klar ist, wo die Ursachen und die Wirkung
genau liegen. Aber als Korrelation trifft diese liberspitzte Formulierung m.E.
den Kern der Sache.

V. Die fiinfte Stufe ist sehr »diinn besiedelt«. Wenn man die Entwicklung
des Menschen betrachtet, dann konnte man sagen, dal3 die fiinfte Stufe die
neueste und die letzte ist. Sie besteht sozusagen ausschlieBlich aus Denk-
Hirn-Bediirfnissen!. Ein Mensch, der sich intensiv der fiinften Stufe
zuwendet, deckt sich in seiner Beschreibung sowohl mit BERNEs (2)
Beschreibung des »Winners«, als auch mit MASLOWs (29) Beschreibung
der selbstaktualisierenden Menschen. Im Deutschen sprechen wir von der
Selbstverwirklichung, wobei viele Leute unter Selbstverwirklichung die
Realisierung der Anerkennungs-Bediirfnisse verstchen. MASLOW aber
meint damit die »hoheren« Bediirfnisse. In der fiinften Stufe erbringt man



eine Leistung, weil sie Freude macht, unabhingig davon, ob andere sie gut
oder sinnvoll finden, unabhingig davon, ob andere sie mit Geld bezahlen. In
der fiinften Stufe wendet man sich gewissen Interessen zu, weil sie Freude
machen. Man beschéftigt sich vielleicht mit Musik, Kunst, Philosophie,
Literatur, etc., weil es Freude macht. Nun ist es fiir einen Beobachter meist
nicht moglich, festzustellen, ob ein anderer von Bediirfnissen der vierten oder
der fiinften Stufe motiviert wird. Vielleicht schreibe ich dieses Buch, um
Thnen zu helfen und weil es Freude macht. Vielleicht aber will ich Thnen auch
nur imponieren? Ein Beobachter sollte vorsichtig sein, wenn er hier eine
Analyse vornehmen will.

Was fiir das Schreiben des Buches gilt, gilt natiirlich auch fiir Thre Motive
beim Lesen. Wenn Sie es lesen, um Ihre Verhandlungserfolge zu verbessern,
weil es lhnen Freude machen wiirde, besser zu kommunizieren, dann wére
dieser Wunsch wohl der fiinften Stufe zuzuordnen. Dann wiirden Sie auch
Entdeckerfreude und Faszination empfinden konnen, wenn Thnen
Interessantes begegnet. Lesen Sie es, weil Sie meinen, mit einer besseren
Strategie irgendwelchen Leuten besser zu gefallen, dann wire Thr Motiv in
der vierten Stufe zu suchen. Wobei hier ausdriicklich gesagt werden soll:
Unsere Einteilung ist keine Wertung. Nur eine Beschreibung. Bitte verfallen
Sie nicht in den Denkfehler zu meinen, die fiinfte Stufe sei die »bessere«.
Dieser Gedanke entspringe ndmlich dem vierte-Stufe-Denken!

Wir hatten die Bediirfnis-Hierarchie besprochen, um zwei Ziele zu
erreichen:

1. Ein Verstandnis fiir die Rep. Reaktionen (s. unten).

2. Ein Verstindnis fiir die Bediirfnisse ist fiir die Motivation unerldf3lich.
Weil wir ndmlich die Bediirfnisse des Partners als »Hebel« ansetzen
konnen (s. Kap. 4).

Zu den Rep.-Reaktionen konnen wir abschlieBend sagen: Wann immer wir
Unlust empfinden, schaltet sich das Rep. mit Kampf- oder Fluchtverhalten
ein. Allerdings: Wann immer wir akute Lustgefiihle empfinden, schaltet es
sich ebenfalls ein. Deswegen sind wir bei Panik genauso sprachlos (weil die



Denkblockade das Sprechen verhindert) wie in der Ekstase. Bei starker Wut
sind wir »sprachlos vor Zorn« und bei starker Freude sind wir »sprachlos vor
Freude«. Beir Angst und Unsicherheit geht unsere Fahigkeit, klar und
analytisch zu denken, proportional zur Angst verloren. Bei freudigen
Gefiihlen ist es dhnlich, nur registrieren wir es hier anders: Da das Rep. bei
Freude mit-aktiv wird, aber nicht auf Kampf- oder Flucht umschaltet, konnen
wir nach positiven Gefithlen um so eher wieder zum analytischen Denken
tibergehen, je weniger extrem diese Freude war. Familienmitglieder, die sich
nach jahrelangem Suchen und Bangen in den Nachkriegs jdhren endlich
wieder in Armen hielten, waren weit ldnger unfahig, klar zu denken, als eine
Person, die gerade ein nettes Geschenk erhalten hat.

Wir konnen also sagen, dal der Mensch aus drei Bereichen »heraus«
reagieren kann: dem der positiven Gefiihle, dem der negativen Gefiihle und
dem Bereich des analytischen Denkens.
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Bio-logisch gesehen gehoren zwei Drittel unseres Reaktions- und
Verhaltens-Spektrums in den Gefiihlsbereich.

Psycho-logisch gesehen haben wir es jedoch nur mit einem Drittel,
ndmlich dem der negativen (Unlust)-Gefiihle, im Gesprach mit anderen zu
tun. Diesen Bereich nennen wir den Krisenbereich. Thn gilt es zu vermeiden,
da mit dem Krisenbereich immer Kampf- und/oder Fluchtreaktionen des Rep.
einhergehen!



Deshalb wollen wir uns jetzt den Mechanismen und Prozessen zuwenden,

die fiir uns psycho-logisch wichtig sind, wenn wir erfolgreich verhandeln
wollen.
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1.3. Inventur-Ubung Nr. 1

Der eigentliche Ubungs-Zyklus befindet sich zwar in Teil II dieses Buches,

aber in Teil I werden Sie ab und zu Aufgabenstellungen finden, die reinen
Inventur-Charakter haben. Wenn Sie aktiv lernen wollen, hier ist eine solche

Aufgabe.

Sehen Sie sich Krimis oder Spielfilme im Fernsehen an und achten Sie auf
folgendes:

1. Welche direkten Flucht- oder Kampfmanover konnen Sie auf Anhieb
erkennen?

2. Welche indirekten Flucht- und Kampfmanover konnen Sie bereits
identifizieren?

3. Welche Bediirfnisse glauben Sie, motivieren die dargestellte Person zu
diesen Flucht- oder Kampfmechanismen? Konnen Sie diese der
MASLOW?’schen Hierarchie (den fiinf Stufen) zuordnen?

4. Wenn Sie glauben, schon ein recht gutes Gehor und Gespiir erarbeitet zu

haben, dann beobachten Sie Interviews mit Polittkern oder
Bundestagsdebatten mit derselben Zielstellung. Achtung: Falls Sie sehr



idealistische Vorstellungen von Politikern haben, konnten Sie erschreckt
werden!



Kapitel 2

Biologie und Psychologie in der
Verhandlungs-Situation

Im ersten Kapitel haben wir gesehen, wie sehr sog. »psychologische«
Probleme von unserer biologischen Natur (vom Rep.) beeinflult werden. In
diesem Kapitel wollen wir sehen, was unsere » Tier«-Natur u.a. mit folgenden
Faktoren zu tun hat:

» Wahrnehmung der Wirklichkeit
» MiBBverstandnisse
* Angst vor Neuem

» Toleranz
 Ethik

2.1. Das Denk-Hirn denkt — der Hormonhaushalt
lenkt

Zunichst hatten wir gesagt, das Rep. »lenke« viele unserer Aktionen. Da
jedoch das Rep. unseren Hormonhaushalt beeinfluflt, konnten wir genausogut
sagen, die Hormone lenken unser Verhalten mit. Wieso?

Sie wissen, dal3 starke Unlustgefiihle nicht sofort wieder abgebaut werden
konnen. Wenn man »eine Wut im Bauch« hat, dann leidet man oft
stundenlang an dieser »Wut«. Warum eigentlich?

Stellen Sie sich einen tropfenden Wasserhahn vor. Stellen Sie sich bitte
weiter vor, wie dieses Wasser in ein Gefal3 tropft. Wenn das Gefdl3 ein Sieb
ist, dann kann das eingetropfte Wasser stindig wieder auslaufen. Also bleibt
das Sieb leer. Nur wenn wir den Hahn voll aufdrehen, kann sich kurzfristio
eine gewisse Wassermenge im Sieb ansammeln. Dreht man jedoch stindig
den Hahn ganz auf, dann befindet sich immer Wasser im Sieb.



Dieses Denk-Modell veranschaulicht, was in unserem Korper vorgeht. Das
Rep. 16st, immer wenn es auf Alarm (Kampf und/oder Flucht) »umschaltet«,
einen ProzeB aus, der mit dem Wassserhahnaufdrehen zu vergleichen ist.
Also tropfen jetzt einige »Tropfen« in das »Sieb«. (In Wirklichkeit ist die
Menge der ausgelosten Fliissigkeit derart gering, dal sie unser
Vorstellungsvermogen unterschreitet. Deshalb werden wir von »Tropfen«
sprechen, um die chemischen Prozesse sieht- und vorstellbar zu machen.)
Das »Sieb« in unserem Gleichnis ist unser Blutkreislauf, aber es ist einfacher,
an ein »GefaB« zu denken. Wir wollen ja nur eine Vorstellung erarbeiten,
damit wir uns ein »Bild« dieser Abldufe machen konnen. (Wen die Details
interessieren, der sei auf das Lit.-Verz. Nr. 9, 13, 42 verwiesen.)

Wenn nun wenige »Tropfen« in unser »Sieb« fliefen, dann werden diese
bald vom Organismus verarbeitet, so dall unser »Sieb« wieder leer wird.
Wird jedoch der »Wasserhahn« zu oft oder zu lange aufgedreht, dann fiillt
sich unser »Sieb«.

Kampfhormone im »Sieb«-»Wut im Bauch«

Um welche Fliissigkeit handelt es sich hier? Um gewisse Hormone, die



man als StreB-Hormone oder Kampf-Hormone bezeichnen kann. Diese
Hormone haben die Aufgabe, den Organismus, der sich gefdhrdet fiihlt,
sofort kampf- oder fluchtbereit zu machen.

Stellen Sie sich vor, Sie wiren auf dem Nachhauseweg, am Steuer Ihres
Wagens (oder auch auf dem Fahrrad). Sie sind todmiide. Sie wissen, da3 Thre
Kraft gerade noch ausreichen wird, um nach Hause zu kommen und erschopft
ins Bett zu fallen. Nun ergibt sich plotzlich eine Gefahren-Situation, es
kommt fast zu einem Unfall. Sie reagieren blitzschnell und merken
anschlieBend, wie Thr Herz pocht und wie »hellwach« Sie geworden sind.

Auf unser Denkmodell iibertragen konnen wir sagen: die Kampthormone
sind ins »Sieb« geflossen, was lhnen die Extra-Energien gegeben hat, um
blitzschnell zu reagieren. Solange Sie sich anschlieend noch »hellwach«
fiihlen, sind noch Hormone in Threm Blutkreislauf. Erst wenn die Midigkeit
und Erschopfung Sie iibermannt, ist das »Sieb« wieder leer.

Nun verstehen Sie sicher, dall die Worte »eine Wut im Bauch haben, ein
volles »Sieb« beschreiben. Da ist der »Wasserhahn« zu stark oder zu lange
aufgedreht gewesen, so da3 die Kampthormone nicht »abflieBen« konnten.
Auch die Redewendung vom »Tropfen, der das Fal3 zum Uberlaufen bringt«,
deutet solche Prozesse an.

Eine Denkblockade kann also durch zwei Faktoren ausgeldst werden. bzw.
bestehen bleiben:

1. Durch die erste Alarm-Reaktion des Rep., welches zu Kampf oder Flucht
waufruft«, indem es die Kampfhormone auslost, die in das »Sieb« flieen.
(Dies geschieht innerhalb von einem Sekundenbruchteil!) Diese Alarm-
Reaktion /ost die Blockade aus.

2. Durch eine Ansammlung von Kampthormonen im Blutkreislauf, die nicht
ab-reagiert werden konnen, bleibt die Blockade (ganz oder teilweise)
bestehen.

Nun sagten wir jedoch im ersten Kapitel ebenfalls, daB3 ein Mensch eine
Denkblockade erleben kann, wenn er intensive Freude erfahrt. Wie kommt es
dazu?

Um diese Frage richtig beantworten zu konnen, miiten wir sehr tief in die



Lehre um den Hormonhaushalt »einsteigen«. Deswegen hier nur eine hochst
vereinfachte (sachlich nicht ganz akkurate) Antwort, als Denk-Modell zu
verstehen: Es gibt nicht nur Kampf- sondern auch Freudehormone in unserem
Korper. Auch bei diesem Wort ist der allgemein gebrauchliche Begriff ein
Misnomer: Man nannte diese Freudehormone Sexual-Hormone, ehe man
wulte, dal} sie auch bei Freude ausgeschiittet werden!

Nun kann man grob-vereinfacht behaupten: Es gibt einen Freudehormon-
Prozef3, der dem der Kampthormone im Prinzip sehr dhnlich ist. Auch die
Freudehormone werden in unser »Sieb« ausgeschiittet, gelangen also in
unseren Blutkreislauf. Auch die Freudehormone konnen sich ansammeln,
wenn zu viele auf einmal produziert wurden, die nicht alle auf einmal
verbraucht werden konnten. Aber das passiert leider so selten, dall wir
manchmal Miihe haben zu glauben, dal es dieses Phanomen iiberhaupt gibt.
(Ist das nicht ein Armutszeugnis fiir unsere »zivilisierte« Welt)?

Freudehormone im »Sieb«

Ein Beispiel, das selbst in unserem Kulturkreis zu beobachten ist: Eine
junge Dame hat sich verliebt. Plotzlich produziert sie laufend



Freudehormone. Jeder Gedanke an den Geliebten I6st eine kleine
»Freudewelle« in ihr aus. Jeder Gegenstand, jedes Wort, jeder andere Mann,
der sie an ihn erinnert, 10st einige » Tropfen« aus. So dall wir diesen Vorgang
so darstellen konnen: (s. Abb.)

Auch hier gilt obige Regel: Die erste Freude-Reaktion des Rep. kann eine
Denkblockade auslosen (wenn die Freude stark genug ist), eine
Freudehormon-Ansammlung im Blutkreislauf kann diese Blockade weiter
bestehen lassen. Diesen Prozel3 beschreibt der Volksmund, wenn er sagt, daf3
ein Verliebter die Welt durch eine »rosarote Brille« wahrnimmt, womit wir
bei einer hochinteressanten Beobachtung angelangt wiren:

Unsere »Gefithle« werden biologisch gesehen von unseren Hormonen
»produziert«. Wenn wir eine »Wut im Bauch« haben, dann ist unser Blut mit
zu vielen Kampthormonen angereichert. Wenn wir hingegen die Welt durch
eine »rosarote Brille« wahrnehmen, dann sind es die Freudehormone, die uns
so gut fiihlen machen. (Wir verwenden hier absichtlich den angelsachsischen
Ausdruck: »Etwas oder jemand macht mich gut« bzw. »schlecht fiihlen«.)

Welche SchluB3folgerungen lassen sich aus diesem Sachverhalt ziehen?

1. Die Welt, die sog. » Wirklichkeit«, ist nicht so, wie wir sie wahrnehmen,
sondern so, wie unsere derzeitige Gestimmtheit sie uns wahrnehmen ldjfst.
(Wenn Sie das Wort »wahr-nehmen« analysieren, dann besagt es ja, dafs
wir etwas fiir ywahr« nehmen!)

2. An Tagen, an denen sich zu viele Kampfhormone in unserem Blutkreislauf
befinden, neigen wir dazu »pessimistisch« zu sein, d, h. eher die negativen
als die positiven Aspekte einer Sache oder Person wahr-zunehmen!

3. An Tagen, an denen wir viele Freudehormone produzieren, neigen wir
eher zu einer optimistischen Welt-an-Schauung! (Dieser Satz miifite, auf
viele Menschen bezogen, beginnen: »In Minuten...«)

4. Wenn ein Mensch stindig zu viele Kampfhormone produziert, dann
befindet er sich sozusagen chronisch 1m Zustand einer teilweisen
Denkblockade! (vgl. auch die Bemerkungen beziiglich der Kompensation
auf der vierten MASLOWSschen Stufe, Seite 42.)

Diese vier obigen SchluBfolgerungen 16sen bei so manchem akute



Unlustgefiihle aus. Denn hier wird ja das Bild des rationalen, analytisch
denkenden, »objektiven« Menschen massiv in Frage gestellt. Viele wollen
bzw. konnen es einfach nicht wahrhaben, dall der Mensch von gewissen
biologischen Abldufen mitgepragt wird, dal der »Reptilien«-Bereich eben
nach wie vor zwei Drittel unseres Reaktions-Spektrums ausmacht. Vielleicht
hilft es, sich an dieser Stelle noch einmal ins Gedachtnis zu rufen, daf} der
Homo sapiens ja erst einige Minuten »alt« ist (s.S. 35). Wenn man dann
bedenkt, dal} die ersten Menschen schon vor »Stunden« auf unserem Erdball
erschienen, dann hat dieser Homo sapiens in den letzten Sekunden unerhort
viel geschafft! Aber noch einige Hunderttausende von Jahren wird er nicht
der Homo sapiens sein, fiir den er sich heute bereits gerne halt. Ich meine,
dal} nicht diese Tatsachen zu Problemen und Konflikten fiihren, sondern die
Unkenntnis bzw. Mifjachtung derselben. SchlieBlich hat der Mensch ja die
Moglichkeit, seine Schwierigkeiten mit dem Denk-Hirn zu analysieren, um
sie besser zu meistern. Ist es dann nicht traurig, wenn er die Augen
verschlieBt, weil er gewisse Dinge einfach nicht wahr-haben will?

2.2. Aufnahme der Wirklichkeit, MiBverstandnisse,
Toleranz und Ethik

Wir hatten gesagt, dal das Bediirfnis »zu wissen, was man wei3« der
zweiten Stufe (Sicherheitsbediirfnisse) zugeordnet werden mufl (Kap. 1).
Wenn wir dies verstehen, wird es uns nicht schwerfallen zu begreifen, warum
Menschen sich so oft gewissen Tatsachen »verschlieBen«. Warum sie sich oft
akut bedroht fiihlen, wenn eine neue Information ein »Wissen«, das sie zu
haben meinten, angreift. Die Physiker der letzten Jahrzehnte hatten zum Teil
grofle Probleme, als sie zu begreifen anfingen, dal3 die kleinsten »Partikel,
aus denen Materie »besteht«, nicht konkret einzuordnen sind, weil die
modernere Physik sdmtliche bis dahin fiir absolut sicher gehaltenen Konzepte
der »Materie« in Frage stellte. Bernhard RUSSEL sagte dazu (in: 23, S. 52):

Soviel wir wissen, scheint ein Atom lediglich aus den Strahlungen zu
bestehen, die es abgibt. Es ist nutzlos zu argumentieren, daf3 Strahlungen



nicht aus dem Nichts entstehen konnen... Die Vorstellung, daf3 das Elektron
oder das Proton ein harter Klumpen ist, ist ein illegitimer Einbruch von
Begriffen des »gesunden Menschenverstandes«, die vom Tastsinn abgeleitet
sind... Materie ist eine bequeme Formel dessen, was nicht geschieht!

HEISENBERG (23, S. 34), einer der bedeutendsten Physiker, sagte dazu:
Schon der Versuch, ein Bild (von den Elementarteilchen) zu entwerfen und
iber sie in anschaulichen Begriffen zu denken, bedeutet, sie vollkommen
falsch zu interpretieren.

Leider gilt dieses Infragestellen von Bekanntem nicht nur fiir die Physik,
sondern fiir vieles, was wir immer fiir »sicher« gehalten haben. In seiner
hervorragenden Einfiihrung in diese Thematik sagt WATZLAWICK (48, S.
7) hierzu in: »Wie wirklich ist die Wirklichkeit?«:

Es soll aufgezeigt werden, dafs das wackelige Geriist unserer Alltags-
Auffassungen der Wirklichkeit im eigentlichen Sinne wahn-haft ist, und daf
wir fortwdihrend mit seinem Flicken und Ab-Stiitzen beschiftigt sind, selbst
auf die erhebliche Gefahr hin, Tatsachen verdrehen zu miissen, damit sie
unserer Wirklichkeits-Auffassung nicht widersprechen, statt umgekehrt
unsere Welt-Schau den unleugbaren Gegebenheiten anzupassen.

Es soll (in seinem Buch) gezeigt werden, daf3 der Glaube, es gdbe nur eine
Wirklichkeit, die gefdihrlichste all dieser Selbst-Tduschungen ist. Daf es
vielmehr  zahlreiche  Wirklichkeits-Auffassungen  gibt,  die  sehr
widerspriichlich sein konnen.

Wie kommt es, dal} es »mehrere Wirklichkeiten« geben kann? Nun, einen
Grund hatten wir oben schon gefunden: Zwei Menschen, die mehr Kampf-
bzw. Freudehormone in ihrem System besitzen, werden dieselbe Sache,
Person oder Situation voéllig anders wahr-nehmen.

Es gibt noch weitere Griinde, die allerdings diesen Rahmen sprengen
wiirden. Deshalb sei im Augenblick nur noch einer erwdhnt: Wenn wir
»gelernt« haben, dall etwas »so« sei, dann ist es uns meist nicht mehr (leicht)
moglich, zu begreifen, dal3 diese Sache auch »anders« sein kann. Hierzu sagt
Carlos CASTANEDA, dessen Biicher (insbes. 14,15) ich nur empfehlen



kann, in »Reise nach Ixtlan« (15) folgendes:

Jeder, der mit einem Kind in Kontakt kommt, ist ein Lehrer. Er erkldrt die
Welt unaufhorlich, bis zu dem Augenblick, wo das Kind die Welt so
wahrnehmen kann, wie sie ihm erkldrt wurde. Wir haben keine Erinnerung
an diesen folgenschweren Augenblick, einfach weil wir keinen Bezugsrahmen
hatten (damals), in dem wir ihm mit etwas anderem hdtten vergleichen
konnen. Doch von diesem Augenblick an ist das Kind ein Mitglied. Es kennt
die Beschreibung von der Welt, und es erreicht... die volle Mitgliedschaft,
wenn es in der Lage ist, all seine Wahr-Nehmungen so zu deuten, daf3 sie mit
diesen Beschreibungen iibereinstimmen und sie dadurch (zu) bestdtigen
(scheinen).

Nun konnten wir fragen: Ja, gibt es denn wirklich nichts, dessen man
(zumindest ziemlich) sicher sein kann? Gibt es denn gar keine »objektive«
Wabhrheit?

Um uns zu helfen, eben diese wichtige Frage zu beantworten, hat
WATZLAWICK (48) uns einen Vorschlag gemacht, der m. E. brillant ist: Er
sagt namlich, wir sollten zwischen zwei Arten von Wirklichkeiten
unterscheiden lernen:

1. Wirklichkeiten erster Ordnung: Hierbei handelt es sich um objektiv
feststellbare, mefbare oder beweisbare Tatsachen, z.B. das spezifische
Gewicht von Gold. Hier konnen verschiedene Wissenschaftler jeweils neu
testen und werden immer wieder zum gleichen Resultat kommen. Ahnlich
verhilt es sich mit Fragen nach Uhrzeit oder Daten und Fakten, die
nachpriifbar sind. (Allerdings miissen wir in Kauf nehmen, dal neue
wissenschaftliche Ergebnisse auch solche Wirklichkeiten erster Ordnung
in Frage stellen konnen, wie es in der Physik geschah.) Im Alltag jedoch
diirfen und sollen wir ruhig davon ausgehen, dal Wirklichkeiten erster
Ordnung auch wirklich »wahr« sind!

2. Wirklichkeiten zweiter Ordnung: Hierbei handelt es sich um Meinungen,
Standpunkte und Werte, die sich verdndern kénnen. Als Parallele zum
spezifischen Gewicht des Goldes (oben) nennt WATZLAWICK hier den



Wert, den das Gold fiir ein einzelnes Individuum haben kann! Weiter geht
es hier um alle Fragen, die eben nicht empirisch gekliart werden konnen.
»Uber Geschmack 1Bt sich nicht streiten«, sagt der Volksmund zurecht.
Warum aber streiten wir dann so oft iiber Wirklichkeiten zweiter Ordnung,
als gébe es auch hier nur eine einzige »absolute Wahrheit«?

Nun sollte man meinen, der verniinftige Mensch, der Homo sapiens, konne
sich entscheiden, im Bereich dieser Wirklichkeiten zweiter Ordnung /iberal
zu sein. Dal} er in Fragen dieser Kategorie begreifen wiirde, da3 der andere
genausoviel Recht darauf hat, hier seine (andere) Meinung zu vertreten. Dal}
man iiber Fragen des Geschmacks, der Musik, der Religion, der Philosophie
(insbes. der Lebensphilosophie) nicht streiten kann!! Aber gerade in solchen
Fragen ist der Mensch oft stur und intolerant.

Vielleicht ist Thnen aufgefallen, da3 wir oben um eine /iberale Einstellung
bitten, am Ende des vorhergegangenen Abschnittes jedoch von [Intoleranz
sprechen. Warum?

Das Wort »Toleranz« leitet sich von lat. »tolerare« ab, was

* erleiden
* ertragen,
» erdulden

bedeutet. Toleranz tut also »weh« (d.h. sie 16st Unlustgefiihle aus). Wir haben
oft nicht die Kraft, die Energien, die »Nerven«, um tolerant zu sein, weil
unser Rep. sich einmischt (s. Kap. 1 u. 2). Liberal zu sein, tut hingegen nicht
weh. Worin liegt der Unterschied?

Wenn ich begreife, anerkenne und akzeptiere, daB3 andere Menschen ein
Recht darauf haben, anders zu denken, fithlen und handeln als ich (was ihnen
laut Grundgesetz ja auch zusteht!), dann 16st ein Gedanke oder Verhalten, der
(das) anders ist als mein eigener (eigenes), keine Unlustgefiihle in mir aus.
Wenn ich akzeptiere, dal jemand das Recht hat, einen Beethoven schoner zu
finden als die Beatles, dann stort mich diese seine Haltung doch nicht! Wenn
ich zulassen kann, dal3 jemand das Recht hat, Jeans zu tragen, selbst wenn ich
fiir mich selbst einen »korrekten« Anzug vorziehe, dann erleide ich keine



Unlustgefiihle, wenn ich ihn sehe.

Nun hédngt diese Féahigkeit, andere anders sein (denken, handeln) zu lassen,
weitgehend von meiner inneren Sicherheit ab. (Also wieder MASLOW 1I) Je
sicherer ein Mensch ist, um so mehr UngewiBheit kann er ertragen. Er wird
dann auch verstarkt in der Lage sein, unterschiedliche Standpunkte oder
Verhandlungsweisen zu respektieren. Denn er wird groBziigiger, je mehr
Homo sapiens (weise) er wird.

Aber viele Menschen fiihlen sich sofort verunsichert, wenn man ihre
Meinung, ihre Standpunkte, ihre Art und Weise etwas wahr-zu-nehmen in
Frage stellt. Die meisten Menschen produzieren zahlreiche (unnotige!)
Kampfhormone, nur weil jemand:

* eine Meinung vertritt, die sie nicht teilen,

* ein Verhalten zeigt, das mit ihren Erziehungsprozessen nicht iibereinstimmt
(z.B. Erbsen mit dem Messer auf die Gabel schiebt oder gihnt, ohne die
Hand vorzuhalten, oder zu spdt kommt usw.),

» von unterschiedlichen Erfahrungen ausgeht, was seine Art und Weise, die
Situation zu beurteilen, von unserer unterscheiden wird (z.B. »Mit
Werkstudenten arbeite ich prinzipiell nicht, da habe ich nur Arger!«; selbst
wenn der andere Gespriachspartner gute Erfahrungen hatte, ist man oft nicht
bereit, einen Neu-Versuch zu wagen),

* andere Ziele anstrebt, als man selbst (wenn ich es fiir »richtig« halte, daf3
man immer fleifig sein mull, werde ich schwerlich Verstindnis fiir den
haben, der da sagt: Ich lebe ja nicht, um zu arbeiten, ich arbeite nur, um zu
leben),

» andere Vor-Urteile besitzt (wenn wir bei dem Wort »Vor-Urteile« nur an
Rassen-Vor-Urteile denken, meinen wir oft falschlicherweise, selbst frei
von Vor-Urteilen zu sein. Aber: Jede Situation, die man sofort [»instinktiv«
oder »automatisch«] be-urteilt, kann von Vor-Urteilen gepridgt sein! Je
schneller und spontaner das »Urteil« [meist Werturteile] gefallen ist, desto
grofer ist die Gefahr, daB3 hier nicht analytisch be-urteilt worden ist!),

» eine Situation einfach anders wahr-nimmt (hierzu konnen Sie ein
interessantes Experiment durchfiihren: Das nichste Mal, wenn Sie mit



Freunden zusammensitzen, behaupten Sie einfach, eine Wandfarbe sei
wanders«. Wenn die Wand beige ist, sprechen Sie von »der gelben Wand
da«. Ist die Wand rost-rot, nennen Sie sie »orange« u.d. Sie werden
amiisiert beobachten, welchen Miihen Ihre Freunde sich sofort unterziehen
werden, nur um Thnen klarzumachen, dal3 Sie das »falsch« sehen. Wenn Sie
nun »stur« bleiben, konnen Sie gut beobachten, wie schnell die anderen
Kampfhormone produzieren, d.h. nachdriicklich tiberredend vorgehen. Man
konnte meinen, es sei von allergroBiter Wichtigkeit, daB3 Sie endlich
»begreifen«, welche Farbe diese Wand nun wirklich hat!).

Besonders interessant wird es, wenn Sie fragen, warum andere so viel Wert
darauf legen, dall Sie sich in Threr Meinung der Allgemeinheit anpassen.
Dann erfahren Sie nadmlich, als wie bedrohend abweichendes Denken
(Verhalten) empfunden wird. Was nicht »normal« ist, scheint a priori zu
bedrohen, nur weil es nicht »normal« ist. CASTANEDA wiirde sagen, nur
weil es nicht der Beschreibung entspricht, die diese Menschen von der Welt
haben. Die Welt ist so-und-so. So hat sie auch zu sein. Weil nichts sein kann,
was nicht sein darf!

In CERVANTES’(17) »Don Quichote« heillt es sinngemil: »Das
Verriickteste (an dieser Welt) ist, da3 wir sie nicht so sehen diirfen, wie sie
sein konnte!« Weil der »normale« Mensch eben gelernt hat, wie und was er
wahr-nehmen, denken, fiithlen und tun darf.

Hierzu sagt der englische Psychiater LAING (28, S. 24):

Die Gesellschaft schdtzt den normalen Menschen. Sie erzieht die Kinder
dazu, sich zu verlieren und absurd zu werden, damit sie normal werden...

Das, was wir »normal« nennen, ist (jedoch) ein Produkt von Unterdriickung,
ein Nicht-Wahr-Haben-Wollen.. .Es ist dem wirklichen Sein total entfremdet.

RHINEHART (33, s. 137) bemerkt dazu etwas boshaft:

Es scheinen mir hier ganz bestimmte Grenzen zu bestehen, bis zu denen die
Gesellschaft zu gehen bereit ist: Kriege, Mord, ... Elend. Den Stuhlgang aber
anderswo zu verrichten als auf dem Klosett gilt als undiskutabel.



Das Interessante an RHINEHARTS faszinierendem Roman ist, wie klar er
herausarbeitete, dall sogar das bloBe Erwdhnen von Gedankengingen, die
nicht »normal« sind, bereits ernsthafte Sanktionen nach sich zieht!

Von der Frage, wie »gut« es eigentlich ist, »normal« zu sein, zu der, was
denn dann un-normal (sprich: geisteskrank) sei, ist es nur ein weiterer Schritt.
Uber diese Frage lohnt es sich m. E., einmal (einige Minuten lang?)
nachzudenken, da ja ein als geisteskrank eingestufter Mensch eingesperrt und
gegen seinen Willen gefangengehalten werden kann. Dies kann jedem von
uns passieren. Aullerdem zwingt uns gerade so ein Gedankengang dazu,
einzusehen, dafl es vielleicht un-be-dacht ist, wenn Menschen sich allzu
leichtfertig zum »Richter« iiber andere aufspielen, um dann selbstgerecht
auch noch iiberzeugt zu sein, daB} sie dies »zum Wohle« eben jenes anderen
tun, der nie darum gebeten hatte.

Es gibt ein Buch, das m. E. jeder lesen sollte, der im Familien- oder
Freundeskreis »Patienten« hat. Es heilit: »Geisteskrankheit — ein moderner
Mythos« (im Deutschen). In ihm sagt der Autor SZASZ (40, S. 10/11), ein
amerikanischer Psychiater, auf die Frage: Was ist Geisteskrankheit?:

Auferhalb der Psychiatrie stellt man sich unter »Geisteskrankheit« nur
allzu oft eben das vor, was der Psychiater mit diesem Begriff bezeichnet. So
betrachtet, wdren unter Geisteskranken ganz einfach die Leute zu verstehen,
die in Heilanstalten sitzen oder den Psychiater in seiner Privatpraxis
aufsuchen.

Wenn diese Antworten toricht klingen, dann nur deshalb, weil sie toricht
sind...

Um bessere Antworten zu finden, muf3 man weitere Fragen stellen, z.B.: Ist
Geisteskrankheit eine Krankheit?

Wie leicht-fertig kritisieren wir doch oft einen anderen, einfach weil seine
Meinung oder sein Verhalten nicht in unsere »Programmierung« pafit. Weil
er sich weigert, die Welt so wahrzunehmen, zu interpretieren, wie wir es
gelernt haben.

Wenn dieser Abschnitt dazu beitragen kann, dal Sie sich eine Frage
stellen, wenn Sie das ndchste Mal Thre Meinung durchsetzen wollen, dann



wiirde ich mich freuen. Wie lautet diese eine Frage?

Handelt es sich bei diesem (Streit-)Punkt um eine Wirklichkeit
erster oder zweiter Ordnung?

Oder, nach dem Nutzen fiir Sie analysiert, konnte diese Frage auch lauten:

Was habe ich davon, wenn ich den anderen jetzt zwinge, seine
Meinung, seinen Standpunkt, sein Verhalten aufzugeben?

Wenn lThre Antwort lauten miiite, da3 Sie nur den Vorteil hitten, lhre
eigene Meinung nicht hinterfragen zu miissen, dann wire es wohl eine Frage
der Ethik, ob Sie das Recht haben, den anderen iiber-reden zu wollen.
Wohlgemerkt, gegen einen Uberzeugungs-Versuch in solchen Situationen ist
m. E. nicht viel einzuwenden, wenn es bei einem Versuch bleibt; wenn weder
Zwang noch Druck angewendet werden, wenn weder direkte noch indirekte
Kampf- oder Fluchtmanover in Thre Strategie einflieBen. (Letztere werden im
nichsten Kapitel noch aufgezeigt.)

2.3. Inventur-Ubung Nr. 2

Wenn Sie wieder eine Inventur-Ubung machen wollen, dann weiten Sie
Thre Beobachtungen des ersten Kapitels (beim Fernsehen, beim Beobachten
Threr Mitmenschen) nun auf die Fragestellungen aus:

* Wie oft beobachte ich Menschen, die sich grofle Miihe geben, andere zu
Ihrer Wirklichkeits-Auffassung zu zwingen?
Und:

* Wie oft handelt es sich dabei um Wirklichkeiten zweiter Ordnung, also
um Dinge, iiber die man eigentlich gar nicht streiten konnte?



Kapitel 3

Psychologische Mechanismen, durch
Kampthormone (Rep.) ausgelost

Es gibt, wie wir schon gesehen haben, verschiedene Moglichkeiten, eine
Sache zu betrachten. Bis jetzt haben wir iiberwiegend auf die biologischen
Aspekte geachtet, die es oft so schwer machen, »verniinftig« mit einem
anderen zu verhandeln. In den nichsten zwei Kapiteln soll es um
psychologische Mechanismen gehen, und dann, in den Kapiteln 5 und 6, um
die »logischen«, d.h. um reine Denk-Hirn-Vorgénge.

Wir wollen wieder auf unsere beiden Personen, die wir A und B genannt
hatten, zuriickkommen. A ist derjenige, der das Ziel verfolgt, den B zu
liberzeugen oder zu motivieren.

Wir hatten festgestellt, dal uns das Rep. gerne »dazwischenfunkt« (d.h.
Denkblockaden sowie Kampf- und/oder Fluchtverhalten auslost), und zwar
haufiger, als man im ersten Ansatz hitte meinen konnen (Kap. 1). Wir sagten,
daB3 die Kampfhormone im »Sieb« in unserem »Bauch« (Kap. 2) unsere
Stimmung sowie unsere Fahigkeit, die Wirklichkeit wahrzunehmen,
beeinflussen konnen. Wenn wir ab jetzt das Denken im »Kopf« lokalisieren,
alle Gefiihle jedoch im »Bauch« (wo man die »Wut« ja fiihlt), dann konnen
wir eine Gesprachssituation unter einem neuen Aspekt analysieren:

3.1. Zwei Ebenen der Kommunikation

Wenn zwei sich unterhalten, lduft dieses Gesprach gleichzeitig auf zwei
Ebenen ab. Nach WATZLAWICK (46) nennen wir diese die Inhalts- und die
Beziehungs-Ebene:

In der Inhalts-Ebene geht es, wie der Name schon sagt, um den Inhalt des
Gesagten, um Gedanken, Worte, Informationen, Daten, Fakten usw., also um
Produkte unseres Denk-Hirns im Kopf. Um die Wichtigkeit der zweiten



Ebene zu verstehen, kann man ein Gedankenexperiment durchfiihren, das
WATZLAWICK anregt. Er sagt: Stellen Sie sich zwei Damen vor, die auf
einer Party nebeneinander stehen. Nun schaut sich die eine die Perlenkette
der anderen an und sagt: »Sind die Perlen echt.« (Falls Sie das Fragezeichen
hier vermissen, es ist absichtlich ausgelassen worden. Erklarung folgt gleich.)
So daB3 die Worte also lauten:

Sind

die

Perlen

echt.

Nun fragen Sie sich bitte, wie die Dame das wohl gemeint hat!
Bewundernd? Zweifelnd? Analytisch wissen-wollend? Hohnisch? Neidisch?
Neugierig?

Beziehungs-

Ebene

Falls Sie sich dazu hinreiflen haben lassen, spontan zu »raten«, haben Sie
vor-schnell geurteilt. (Vielleicht haben Sie ein Vor-Urteil, was das Verhalten
von Frauen untereinander angeht?) Viele Seminarteilnehmer raten spontan,
wenn ich Thnen die Worte auf einem Plakat zeige. Dabei meinen
interessanterweise die meisten Ménner und viele Damen sogleich, dal3 die
Worte bestimmt »hohnisch« oder »neidisch« gemeint gewesen seien.

Tatsache aber ist: Wir haben keine Ahnung, wie sie gemeint waren!
Solange wir liber die Beziechung der beiden Damen nichts wissen, konnen wir
nicht raten. Deshalb hat auch das Fragezeichen oben gefehlt. Denn
Satzzeichen, insbesondere Interpunktions-Zeichen, helfen uns in schriftlichen
Texten, die Beziehung andeutungsweise aufzuzeigen. Zum Beispiel:

»Sind die Perlen echt?!



Sind die Perlen echt?«

Trotzdem miissen wir oft noch beschreibende Attribute hinzufiigen, damit
die Situation klarer wird:

Sie lachelte herablassend: »Sind die Perlen echt?«
Sie beugte sich interessiert vor: »Sind die Perlen echt?«

Wenn wir mit jemandem sprechen, senden wir stindig eine Fiille von
Signalen, die uns helfen, die Bezichung zu bestimmen: Signale der
Anerkennung, der Ablehnung, des analytisch-sachlichen Denkens, so da} wir
die Art und Weise, wie wir etwas sagen, beniitzen, um unsere Gefiihle dem
anderen gegeniiber mit auszudriicken.

Inhalts- Kopl Worte Denk-Hirn

S S

e

Bezighungs- Bauch Kérper- Reptiliengehirn
Ebene (Hormane) $pr:ache. (positive/ negative)
onfall Gefihle

Nun sagten wir im Vorwort, dal der Mensch biologisch gesehen zwar zu
zwei Dritteln aus Rep.-Reaktionen bestehe, da3 wir jedoch, psychologisch
gesehen, nur ein Drittel als »Krisenbereich« einzustufen briauchten.

Dieselbe Information konnen wir anhand dieses Denk-Modells erarbeiten.
(Somit bestatigt die Psychologie die Ergebnisse der Biologie): Solange der
Bereich der Beziehung positiv ist, kann der andere ein Maximum der
dargebotenen Information (auf der Inhalts-Ebene) wahrnehmen! Wird jedoch
die Beziehungs-Ebene negativ, dann nimmt der andere nur noch einen Teil
der dargebotenen Information auf.

Nach FESTINGER (19) sprechen wir hier auch vom psychologischen
Nebel: Wenn man sich iiber die Beziehung zum anderen Sorgen macht (wenn
Unlust ausgelost wird), setzt ja die (teilweise) Denkblockade ein. Man kann
also nicht mehr alles auf- oder wahr-nehmen. Man steht, bildlich gesprochen,
im »Nebel«:

Je starker die Blockade, desto »dichter« wird der Nebel, in dem der andere
steht. Desto weniger ist man in der Lage, zuzuhéren und mitzudenken oder



»verniinftig« zu sein. Vernunft kommt ja, wie RATTNER (31) (sieche Seite
17) andeutete, aus ver-nehmen.

INMHALY
Positive Gefuhle Negative Gefuhle:
bzw. »neutrale« Blockade durch
Stimmung: Denkhirn Rep. fuhrt zu
kann gut arbeiten. psycholog. Nebel.

Wenn uns dies einleuchtet, dann sollten wir uns einmal fragen, warum so
viele Menschen wie folgt vorgehen:

A: blablabla (stellt irgendeine Aussage in den Raum)
B: So ein Blodsinn!!! (Sein Rep. reagiert mit Kampf, er spricht laut,
“aggressiv. Er steht jetzt im Nebel).
Aber nein doch! Hor mal, das ist so und so... (Jetzt erklart er in diesen
Nebel hinein und wundert sich, warum der andere jetzt so »unverniinftig«
A: reagiert. Kein Wunder, wenn wir bedenken, dall der andere derzeit nicht

besonders gut ver-nehmen kann. So werden die besten Argumente hier
»verpufft«!)

Leider meinen wir oft, dal der Mensch um so besser (strategisch kliiger)
verhandeln (liberzeugen) wird, je intelligenter oder gebildeter er ist. Dies
stimmt aber nicht, denn auch der Intelligente und Gebildete, ja sogar der
Wissenschaftler (den wir meist flir besonders objektiv, analytisch, Denkhirn-
aktiv halten) kann sich diesen biologischen Prozessen nicht entziehen. Wenn
Sie im SPIEGEL (Nr. 40, 1978) die Diskussion zwischen ROTHAUGE und
HACKETHAL! mitverfolgt haben, dann wissen Sie es. Hier nur einige
wenige Zeilen:

(sehr laut): Herr Hackethal, Thnen fehlen die pathologischen
ROTHAUGE: Grundlagen! Man kann es sehr wohl ansehen (sie), und Sie



stehen im Gegensatz zu allen Pathologen auf der Welt!

HACKETHAL: Ich bin nicht schwerhorig...

ROTHAUGE:

Das haben Sie vorhin eingerdumt, als Sie mir zugegeben
haben, dal} die hochdifferenzierten Krebse...

... nein, Sie haben mich falsch verstanden. Ich rede

HACKETHAL: wahrscheinlich nicht so laut wie Sie. Deswegen horen Sie

mich nicht so richtig.

ANALYSE DIESER SATZE

1.

ROTHAUGESs Lautstérke ist ein klares Kampfsignal. Sie geht auf einen
Rep.-Mechanismus zuriick: Drohgebarden und Kampfgeschrei dienen der
Einschiichterung. (Diese Signale gehdren in die Beziehungs-Ebene.)

Die Lautstirke weist auf Kampfthormone hin, die sich jetzt im Druck-
Ausiiben auflosen. Hier driickt die Kehlkopfmuskulatur sowie das
Zwerchfell. Diese Kombination erzeugt dann die Lautstirke (Vgl. auch
das Wort »Nach-Druck«!), die den anderen in den psychologischen Nebel
schicken kann.

. Der Satz: »lhnen fehlen ja die pathologischen Grundlagen« bestétigt nun

vom [nhalt her, was wir auf der Beziehungs-Ebene schon festgestellt
haben. Ein eindeutiger Angriff. Indirekte Nachricht: Ich bin gescheiter als
du, sonst konnte ich ja gar nicht feststellen, was dir fehlt. Also weil} ich
(iiber die pathologischen Grundlagen) mehr als du. Vergleichbar mit dem
Kinderspiel: Ich kann das besser als du (Vgl. auch das »weinende Kind in
uns«, siche Anhang: Finfithrung in die Transaktionale Analyse, Seite 185
ff)).

. Der Satz: »Man kann es sehr wohl ansehen, und Sie stehen im Gegensatz

zu allen Pathologen auf der Welt!« ist grammatikalisch nicht ganz korrekt.
Nicht, weil ROTHAUGE nicht fahig wére, diesen Satz richtig
auszusprechen, sondern weil die teilweise Denkblockade hiaufig solche
Fehler veranlaf3t.

. Der Satz beinhaltet einen sozialen Druck. Hier wird angedeutet, dafl

HACKETHAL sich gegen alle Pathologen stellt. Gegen die Norm unter
den Pathologen, sozusagen. Dal} er ein Aul3enseiter ist (sieche auch: Druck,



»normal« zu sein in unserer Gesellschaft, Kap. 2).

6. Derselbe Satz beinhaltet noch einen klaren Hinweis auf ROTHAUGESs
momentane Erregung: Rein logisch betrachtet kann er gar nicht wissen,
was alle Pathologen dieser Welt behaupten. Er kann nur von vielen etwas
wissen, vielleicht sogar von sehr vielen, aber eben nicht von allen. Es
handelt sich also um eine unzuldssige Schlu3folgerung.

7. Der Satz beinhaltet nicht nur von der Logik her eine unzuldssige
SchluB3folgerung, sondern auch einen Beobachtungsfehler: ROTHAUGE
wullte sehr wohl, da} einige Pathologen sich HACKETHALs Thesen
angeschlossen haben, so daB3 er sich hier in diesem Augenblick einer
Tatsache verschlieft (Flucht), die er eigentlich kennt.

8. Worte wie die folgenden werden oft eingesetzt, um den Anschein zu
erwecken, man spriche von einer universalglltigen, einzigartigen,
unbestreitbaren Wirklichkeit erster Ordnung:
ralle«
rkeine«

»immer«

»uie«

»man muf3, man soll, man weill doch, dafB3...«

Solche Worte haben oft ithre Berechtigung. Aber haufig werden sie aus der
Hilflosigkeit heraus gebraucht, wenn man keine konkreten Beispiele
(Daten, Fakten) bringen kann.

9. Der Satz HACKETHALS: »Ich bin nicht schwerhorig« ist ein interessantes
Strategem!, das oft eingesetzt wird, wenn man auf den Inhalt des Gesagten
nicht eingehen will oder kann. Es bezieht sich namlich auf ein Signal der
Beziehungs-Ebene, in diesem Fall auf die Lautstirke.

0. Es gibt dieses Strategem auch als dialektischen Trick, d.h. als ein bewul3t
(vom Denkhirn geplant) eingesetztes Strategem, um einen anderen zu
verunsichern: Man erwidhnt etwas, was zur Beziehungsebene oder zur
Person des anderen Stellung nimmt, ohne auf den Inhalt einzugehen. So
manche von STRAUSS’ Einwiirfen (oder WEHNERS), konnten z.B. unter
diesem Aspekt gesehen werden.

1. »Sie haben mich falsch verstanden.« Ein indirektes Kampfsignal, weil hier



der »schwarze Peter« dem anderen zugeschoben wird. Ein Satz, der
zunichst so w»sachlich«, »analytisch« wirken kann, dall man ihn nicht
sofort als Kampfsignal interpretiert. Aber: Die Schuld einem anderen
zuzuschieben gehort zu den Droh- oder Kampfsignalen, weil dieser
Mechanismus Druck auf den anderen ausiibt. (Indirekte Nachricht: Du
Depp, du hast wohl nicht zugehort, als ich gesprochen habe, was?)

2. »Ich rede wahrscheinlich nicht so laut wie Sie.« (Analyse wie bei 10.).
Wieder ein Nicht-Eingehen auf den Inhalt (die Worte) des anderen.

Wollen Sie sich ein wenig im Analysieren iiben? Im folgenden finden Sie
funf Aussage-Typen, die Sie selbst analysieren konnen. Am besten
schriftlich. Achten Sie bitte auf die folgenden Aspekte:

* Rep.- bzw. hormonausgeloste Kampf- oder Fluchtmanodver (Achtung:
Kampfmanover sind weit haufiger);

* Indirekte Nachrichten (Was heiflt denn eine Aussage im »Klartext«, wenn
wir sie hinterfragen?);

* Inhalts- oder Beziehungsaspekte: Konnen Sie erkennen, auf welcher Ebene
hier kommuniziert wird? (Achtung, bei geschriebenen Texten sind
Hinweise der Beziehungs-Ebene nicht immer erkenntlich.)

3.2 Analyse von funf Aussage-Typen

Aussagen-Typ Nummer FEins: Sei doch verniinftig! Dazu gehdren auch
Aussagen wie: »Jetzt denk doch mal dariiber nach!« u.4.

Aussagen-Typ Nummer Zwei: Wenn du... dann muflt du... Zum Beispiel:
»Wenn Sie diese Unterlagen (Kostenvoranschlige, Plane, Studien,
Berechnungen, etc.) analysieren, werden Sie zu dem Schlul kommen
missen, daB3... (mein Angebot das beste ist)«.

Aussagen-Typ Nummer Drei: Du willst doch (das und das)? Z.B.:
»Sie wollen doch viel Geld verdienen?«

»Sie wollen doch befordert werden?«

»Du willst doch fernsehen?«



Aussagen Typ Nummer Vier: Ich habe dir doch neulich auch... z.B.:

»lch habe dir doch neulich auch geholfen?!«

»Wo ich doch letzte Woche auch fiir dich Uberstunden gemacht habe!«

»Ich werde mir das ndchste Mal iiberlegen, ob ich wieder fiir dich einkaufen
gehe...«

»Dabei haben wir uns so gro3e Miihe gegeben, Thnen diese Unterlagen noch
heute zukommen zu lassen.«

Aussagen-Typ Nummer Fiinf: Alle anderen... doch auch! Z.B.:

»Alle anderen Kunden, die dieses Gerit besitzen, sind hochzufrieden damit.«
»letzt warten wir alle darauf, dafl du endlich das Fenster aufmachst!« »Wenn
alle anderen in der Hose zur Schule gehen konnen, brauchst du nicht
unbedingt deine schonen Kleider anziehen, die du nur unndtig schmutzig
machst.«

»Aber alle denken so.«

(Vgl. unsere Bemerkungen in Kap. 2 iiber den Druck, »normal« sein zu
miissen in unserer Gesellschaft.)

Stop: Bitte erst weiterlesen, wenn Sie Ihre Analyse gemacht haben, sonst
fehlt die Erfolgskontrolle (falls Sie diese wiinschen, natiirlich).

Analyse zu Typ Nummer Eins: »Sei doch verniinftig!«

Im ersten Moment mag man ja diese Argumentation fiir »verniinftig«
halten. Aber wenn Sie sich vorstellen, ein anderer sagte das zu Thnen, wenn
Sie eine andere Meinung vertreten, dann finden Sie diese Aussage nicht mehr
so »gut«. Denn die indirekte Nachricht lautet doch: »Kannst du Depp denn
meine Meinung nicht akzeptieren?!« Ubersehen wird dabei, daB die eigene
Meinung ja nicht unbedingt verniinftiger, verstindiger, besser, richtiger zu
sein braucht. Ein solcher Aussagentyp wird besonders gerne beniitzt, wenn
man sich um Wirklichkeiten zweiter Ordnung (siehe Kap. 2) streitet, weil
man keine guten Argumente, die iiberzeugen, einsetzen kann. Hier flieen
also bereits Kampfhormone beim Sprecher, die auf den Tonfall miteinwirken.
Je nachdriick-licher so eine Aussage gemacht wird, desto groBer ist die



Wabhrscheinlichkeit, dal man den anderen auf diese Weise in den
psychologischen Nebel »schickt«. Aussagen dieser Art werden meist durch
Sicherheitsbediirfnisse ausgelost (siche Kap. 2).

Analyse zu Typ Nummer Zwei: »Wenn du... dann muf3t du...«

Hierbei handelt es sich um eine Aussage, die sachlich sowohl richtig als
auch falsch sein kann. »Wenn du bedenkst, daf} es heute 33 Grad im Schatten
hat, dann muf3t Du einfach davon absehen, den Pullover zu tragen.«

Dieser Satz konnte sachlich richtig sein (vorausgesetzt die Aussage stimmt,
was Uberpriifbar ist). Es handelt sich um eine Wirklichkeit erster Ordnung.
Allerdings lauft man jetzt Gefahr,

die Diskussion zu gewinnen, dariiber jedoch die Beziehungs-
Ebene zu verschlechtern.

Aber Recht hat man gehabt!

So eine »Du-mulit«-Aussage wird oft als Druck empfunden (als indirektes
Kampf-Signal). »Kein Mensch muf} miissen«, sagt der Volksmund. Hier ist
Achtung geboten. Man sollte sich dariiber klar sein, da} Zwang/Druck zu den
Uber-Redungs-Taktiken gehort. In einer guten Uberzeugungs-Strategie
beachtet man die Gefahr, Kampf-Mandver im anderen auszuldsen. Denn:
Druck erzeugt ja Gegendruck (Regel Nr. 4, Seite 18). Meistens aber werden
Aussagen diesen Typs angewendet, wenn man versucht, Wirklichkeiten
zweiter Ordnung als absolut richtig darzustellen. »Wenn du einmal davon
ausgehst, dal man beim Essen nicht aufstoen darf, dann wirst du einsehen
miissen, was fiir ein ungezogener Riipel der Bernhard doch ist.« Hier wird
einfach unterstellt, da3 alle Menschen, die sich nicht »fein« (im Sinne unserer
Erziehung) benehmen, Riipel sind. Mit solchen Argumenten haben so
manche Eltern ihren Kindern schon den einen oder anderen Freund
»abspenstig« gemacht, gleichzeitig aber sichergestellt, dal diese Kinder
spater, als Erwachsene, gleichermallen intolerant werden miissen. Noch ein
Beispiel: »Wenn du seine Unpiinktlichkeit in Betracht ziehst, wirst du



einsehen miissen, wie unzuverlissig er doch ist!« Wenn »er«, aber aus einer
anderen (Sub-} Kultur kommt, in der man ihm nicht klargemacht hatte, wie
sehr wir auf Punktlichkeit bedacht sind? Wir wissen noch gar nicht, ob er
wirklich unzuverldssig 1st?! Vor-Urteile dieser Art erschweren z.B. die
Verhandlungen mit Orientalen, die ein vollig anderes Zeit-Empfinden gelernt
haben, erheblich. Erklarte mir einmal ein Geschiftsmann: »Wissen Sie, mit
den Chinesen verhandeln wir gerne. Die sind so zuverlassig! Im Gegensatz
zu den Arabern, mit denen kann man gar nicht...« Mit denen kann man sehr
wohl, allerdings darf man nicht davon ausgehen, dal3 sie die Welt genauso
sehen und bewerten wie wir.

Analyse zu Typ Nummer Drei: »Du willst doch (dieses Ziel erreichen).«

Dieser Aussagetyp kann durchaus vom Denkhirn »produziert« werden,
wenn man wirklich sicher ist, dal} der andere »das« auch wirklich will.

Er wird jedoch immer als Angriff empfunden, wenn einem Motive und
Ziele untergeschoben werden, die einen gar nicht interessieren. Deshalb
werden so viele Erziehungs-MaBnahmen als Kampf-Ansagen interpretiert.
Wenn die Mutter z.B. sagt: »Du willst doch fernsehen?«, die Tochter
hingegen mit der Familie oft nur deshalb fernsieht, weil die Familie sich
argert, wenn sie allein in threm Zimmer sitzt und liest. (Das gibt es wirklich!)
Oder, wenn der Vater sagt: »Du willst doch mal einen anstdndigen Beruf
haben!«, dabei jedoch impliziert, da3 alle »anstindigen« Berufe zumindest
Abitur voraussetzen. Damit nimmt er dem Sohn jede Moglichkeit, den
Wunsch zu duflern, Kiinstler, Schreiner oder etwas anderes zu werden, was
nicht unbedingt ein akademisches Studium voraussetzt. Solche Aussagen
werden immer verletzen, wenn sie nicht wirklich Ziele beschreiben, die der
andere hat. Sie 10sen, weil sie dann Druck symbolisieren, einen Gegendruck
aus, den der erste Sprecher in der Regel »iiberhaupt nicht begreifen kann«.
Denn seine Interpretation der Situation, seine Wahr-Nehmung der
Wirklichkeit, ist eben eine vollig andere! AuBerdem beinhaltet dieser
Aussagetyp noch ein Kampf-Signal: Man bringt zum Ausdruck, der andere
sel selber »schuld«, wenn er sein Ziel nicht erreicht. Hier schiebt man wieder



den »schwarzen Peter« dem anderen zu. Ein subtiles Kampf-Mand6ver, das
besonders er-driickend wirkt, wenn man gleichzeitig impliziert, dall der
andere dieses »Ziel« nur erreichen kann, wenn er meinem Ratschlag folgt.
Hier gilt es zu unterscheiden, zwischen einem Ratschlag, den ich anbiete
(es dem anderen aber freistelle, ihn auch zu befolgen) und den Ratschldgen,
die man fiir hundertprozentig richtig hilt. Hier neigt man dazu, beleidigt zu
sein, wenn der andere 1thn nicht annehmen will. In diesem Fall verstiarkt man
meist den Druck mit Zusatzaussagen wie: »Ich will dir ja nur helfen!« Wenn
ich wirklich nur Aelfen will, dann bin ich doch nicht enttduscht, wenn sich der
andere doch anders entscheidet. Ubrigens kann man das Wort Ent-T#uschung
ruhig wortlich nehmen: So wie bei einer Ent-Bindung die Bindung aufhort,
so hort bei einer Ent-Tduschung die Tauschung auf. (Wenn wir einmal
bedenken, dall der Mensch dazu neigt, dem, in dem er selbst sich getduscht
hatte, bose zu sein, wenn er endlich merkt, dal3 er selbst sich getduscht hatte.)

Analyse zu Typ Nummer Vier: »lch hab’ dir doch auch geholfen.«

Hier handelt es sich eindeutig um moralischen Druck. Man erwartet eine
Anerkennung eigener Handlungen. Dazu sagt RINGER (32): »lJede
Beziehung stellt eine Wert-fiir-Wert-Beziehung dar«. Er deutet jedoch an,
dal3 gerade diejenigen Menschen, die uns glauben machen wollen, sie wollten
»nichts« fiir sich, ithre »Rechnung« immer dann prisentieren, wenn man es
am wenigsten erwartet, und da3 diese »Rechnung« oft hoher ausfillt, als man
geschiatzt hatte. Im oben angefiihrten Beispiel sieht man dies ganz deutlich:
»Dabei haben wir uns so gro3e Miihe gegeben, Thnen diese Unterlagen noch
heute zukommen zu lassen.« Hier zeigt sich, dal das Bemiihen dieses
Beraters keinesfalls so »selbstlos« war, wie es zundchst den Anschein hatte.
Als der Kunde nidmlich (am Vormittag) gesagt hatte: »Schicken Sie uns die
Unterlagen halt zu«, hatte der Berater behauptet: »Nein, nein, es macht mir
gar nichts aus, sie vorbeizubringen. Ich mufl sowieso in IThre Gegend!« Sicher
kennen Sie viele dhnliche Beispiele aus dem tdglichen (Berufs-)Leben? Diese
Art von Druck ist deshalb so diabolisch (wenn der andere darauf hereinfallt),
weil man ja unterstellt, der andere stehe in unserer Schuld. Die meisten



Menschen wurden nidmlich so erzogen, daB} sie es als hochst unehrenhaft
empfinden, in der Schuld eines anderen zu stehen. Also wird hier die
Beziehungs-Ebene »vergiftet«.

Analyse zu Typ Nummer Fiinf: »Alle anderen... (doch) auch!«

Diese Druck-Variante nennen wir sozialen Druck. Sie spricht unsere
sozialen Bediirfnisse (MASLOW III, 29 Kap. 1) an. Die meisten Menschen
haben Angst, sich gegen die Wiinsche (Meinungen) anderer zu stellen (siehe
Kap. 2). Menschen, die zur Flucht {ibergehen, wenn sie sich bedroht fiihlen,
lassen sich durch solche Aussagen relativ leicht manipulieren. Aber es bleibt
ein Ressentiment. Man hat eine Niederlage erlitten. Kampftypen werden
diesen Druck jedoch mit Gegendruck beantworten: »Das ist mir doch egal,
was die anderen ...!!l« heillt es dann. Zusatzinformation: In manchen
Branchen ist es iiblich, auf andere Kunden zu verweisen, insbesondere bei
Kunden, die Erfahrungswerte anderer Kollegen zum Vergleich brauchen.
Hier sollte man allerdings vorsichtig sein. Statt der oben zitierten Aussage:
»Alle anderen Kunden, die dieses Gerdt besitzen«, konnte man fragen:
»Interessieren Sie sich flir Erfahrungswerte anderer Kunden?« ehe man
weiterspricht. Noch eine ganz konkrete Warnung: Es ist ausgesprochen
gefahrlich, Namen zu nennen, wenn man nicht ganz spezifisch um
Referenzen gebeten worden ist. Beispiel: »Der Herr Doktor Stein aus der
Markwartstralle beniitzt ebenfalls unser Gerét.«

Erstens kann es sein, dal3 Thr Kunde diesen Doktor Stein nicht ausstehen
kann. In solchem Fall spricht Thr Argument eher gegen als fiir Thr Produkt
(Ihre Dienstleistung). Und zweitens fragt sich Ihr Kunde vielleicht, wo Sie
seinen Namen iiberall erwédhnen ...

Zu diesem Aussagetyp sei nochmals auf die Analyse von Worten wie
nalle« verwiesen (Seite 66).

Natiirlich gibt es weit mehr Aussage-Typen, die auf verdeckte Kampf-
oder Fluchtmanover schlieBen lassen. Sie vollstindig aufzulisten, wiirde
allein ein Buch fiillen. Ubrigens gibt es hervorragende Biicher, die gerade
unser defensives und Druck-ausiibendes Verhalten unter dem Aspekt der



T.A. (Transaktionalen Analyse nach BERNE) analysieren. Wenn Sie dieses
Thema interessiert, finden Sie im Anhang eine Einfilhrung in dieses
Denkmodell (mit Ubungen und Literaturhinweisen), ab Seite 190.

Wir kénnen diese Mechanismen sehr bald besser erkennen, wenn wir unser
Gehor und unser Auge schirfen. Denn: Kampf- oder Fluchtmandver gehoren
ja zu der Beziehungs-Ebene, werden also durch die Korpersprache mit-
ausgedriickt.

3.3 Einige korpersprachliche Signale

 Laut-Starke: Je lauter jemand spricht, desto mehr Druck bt er auf seine
Kehlkopf- und Zwerchfellmuskulatur sowie auf den Gespriachspartner aus
(vgl. das Wort »Nach-Druck«).

 Mimik: Die Augen und die Mundwinkel senden zahllose kleine und
kleinste Signale aus, die wir oft ibersehen. Machen Sie einmal folgendes
Experiment: Zeichnen Sie in die drei Gesichter unten je einen Mund ein,
wobeli sich der Mund von Zeichnung zu Zeichnung kaum unterscheidet:
Sehen Sie, wie sehr der Gesamt-Ausdruck der Mimik verdndert wurde,
wiewohl wir hier ja nur die Mundwinkel minimal verandert haben. Wenn
Sie nun bedenken, dal3 normalerweise andere Muskeln mit daran beteiligt
sind, unsere Mimik zu verdndern, dann erscheint es einleuchtend, dal}
schon ein Bruchteil eines Millimeters bei Mundwinkel oder bei
Augenbraue Signale der Ablehnung oder der Annahme beinhalten konnen.
Nur, normalerweise registrieren wir diese Signale unbewuBt, d.h. sie
werden uns erst bewul3t, wenn sie sehr deutlich geworden sind. Dann aber
ist die Reaktion des anderen schon sehr stark ausgeprigt (z.B. sein Arger).
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Mundwinkel Mundwinkel Mundwinkel
ganz leicht weder angehoben, ganz leicht
angehoben noch gesenkt. gesenkt.

* Gestik: Genauso wie Kampf-Mechanismen Druck auf Kehlkopf- oder
Zwerchfellmuskulatur ausiiben konnen, zeigt sich Druck oft, indem wir
nach-driick-liche Gesten machen: Wir machen drohende Gebérden, wir
klopfen nach-driicklich auf den Tisch, wir zerkniillen nervos Papier, usw.
Ich beobachtete einmal einen Seminarteilnehmer, der in einer Diskussion
mit anderen Teilnehmern duBerlich sehr ruhig und bedacht wirkte, bis auf
seine Hiande: ruhig und methodisch zerdriickte er binnen weniger Minuten
vier Verschliisse von Fruchtsaft-Flaschen. Wer dies einmal probiert hat,
weil}, welche ungeheure Kraft (welcher Druck) dazu gehort!

Auf ein indirektes Fluchtmandver mochte ich noch hinweisen, das nur sehr
schwer erkannt werden kann: Angenommen B fiihlt sich von A zu sehr unter
Druck gesetzt und will fliechen, kann es aber nicht wagen, offenes
Fluchtverhalten zu zeigen (d.h. den Raum zu verlassen oder das
Telefongesprich abzubrechen). Dann flieht er oft indirekt, indem er
Zugestdndnisse (oder Versprechungen) macht, die er spiter nicht einhalten
kann. Vielleicht wagt er es nicht, A zu sagen, dal er nicht allein die
Entscheidung treffen kann. Vielleicht weil} er genau, dal er spéter absagen
wird, »ligt«! jetzt jedoch, nur um A loszuwerden. Achtung: Viele
Stornierungen  von  Auftrigen  beruhen  auf  solchen  indirekten
Fluchtmanévern! Ubrigens hat eine Versicherung festgestellt, daB der
aggressivste Verkdufer in der Gruppe, langfristig gesehen, die meisten
Stornierungen hatte. Uberrascht Sie das?



3.4 Uberschneidung — Distanz — Briickenbau

Zusammenfassend lassen sich diese Gedankengidnge so formulieren: Es
wird leider zu viel aneinander vorbei und gegeneinander (bzw. voneinander
weg) gearbeitet, weil das Miteinander, die Briicke zum anderen zu bauen, so

schwerfallt:

&/ o

. . Gegeneinander bzw.
Aneinander vorbei: : .
voneinanderweg:

keine echte Kommunikation® Kampf- u. Flucht-Manéver

Stellen wir uns jeden Menschen als in einem Kreis stehend vor. Dieser
Kreis symbolisiert unsere Wiinsche, Ziele, Hoffnungen, Annahmen tiber die

Wirklichkeit, Gefiihle, Erfahrungen, usw.
Die Plus-Situation des Vorwortes sdhe so aus:

Ay

Miteinander durch Uberschneidung

Hier hatten A und B die gleichen Ziele, so da3 sich ihre Motive gedeckt

haben. Deswegen sagten wir ja auch, dal3 A Gliick hatte.
Der wirkliche Verhandlungs-Erfolg (bzw. MiBerfolg) wird sich jedoch erst
ergeben, wenn zunichst eine Distanz zu liberbriicken ist:
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Distanz = trennend

Eine Briicke zum anderen zu bauen ist jedoch unerhort schwierig.
Biologisch gesehen, weil das Rep. so gerne »dazwischenfunkt«, wenn unsere
eigenen Ziele gefahrdet werden. Psycho-logisch gesehen, weil wir den
anderen oft erst in den psychologischen Nebel schicken (d.h. die Beziehung
negativieren), um dann in diesen Nebel hineinzuargumentieren, was zu
Aneinander-Vorbei und zu Gegeneinander fiihrt. Das bedeutet: Die fiinf
Regeln aus dem Vorwort werden nur allzu hiufig in die Praxis iibertragen.

Optimal wire das Miteinander durch Briickenbau. Das Miteinander durch
Eingehen auf die Bediirfnisse, auf den Kreis, des anderen:

L

Miteinander durch Bruckenbau

Hierzu ist jedoch eine Frage-Technik noétig: Denn:

Wer fragt — fithrt.

Wer schlecht oder gar nicht fragt, kann natiirlich nur unzureichend oder gar
nicht fithren. Je besser man mit Fragetechniken umgehen kann, desto
erfolgreicher kann man verhandeln, iiberzeugen, motivieren.

Deshalb befaBt sich unsere Inventur-Ubung zum Abschluf} dieses Kapitels
auch mit diesem Schwerpunkt:

3.5 Inventur-Ubung Nr. 3



Sehen Sie wieder fern und beobachten Sie:

1. Wie oft widerspricht jemand einer anderen Person, ohne sich nach den
Griinden des anderen zu erkundigen?

2. Wie oft versucht jemand eine andere Person zu iiberreden, ohne auch nur
eine Frage nach den Zielen des anderen gestellt zu haben?

3. Wie oft enden diese schlechten Strategien in Siegen (oder Niederlagen) fiir
die starkere bzw. schwéchere Partei?

Falls Sie bei Thren Recherchen ein leises Entsetzen nicht unterdriicken
konnen: So war es auch schon, ehe Sie diese Prozesse bewuf3t zu registrieren
anfingen!



Kapitel 4

Psychologische Grundlagen
erfolgreicher Motivation

Wir hatten 1im Vorwort darauf verwiesen, dafl das Thema unseres Buches
die »negotiation-technique« des englischen Sprachraumes ist (vgl. Seite 13).
Damit meinen wir eine Situation, in der unsere Person A (die ein Ziel
verfolgt) versucht:

* B etwas zu verkaufen,
* B von einer Meinung zu iiberzeugen,
* B zu motivieren.

Jedesmal, wenn wir etwas verkaufen, miissen wir versuchen zu
liberzeugen, ob dieses »etwas« nun ein Produkt, eine Dienstleistung, eine
Idee oder einen Gefallen darstellt (vgl. Vorwort), den B uns erweisen soll.
Letztlich meinen wir dasselbe, wenn wir von Verkaufs- oder
Verhandlungsstrategie bzw. vom ProzeB der Motivation sprechen.
Komischerweise vergessen wir aber in der A-Rolle so hiufig, daB3 ja wir
»netwas« vom anderen wollen. Allzuoft bemiihen wir uns nicht darum, eine
»Briicke« zum anderen zu bauen (sieche Kap. 3). Haufig gehen wir zu Druck
oder Zwang, zu offener oder verdeckter Macht-Ausiibung, zum Uber-reden
oder gar zur offenen oder indirekten Manipulation tiber.

Die Griinde dafiir haben wir aus der Sicht der Biologie und der
Psychologie schon weitgehend erarbeitet (Kap. 1 — 3). In diesem Abschnitt
wollen wir uns die Prozesse der Motivation ansehen.

Hier werden wir uns liberwiegend auf die Arbeiten von MASLOW (29)
und HERZBERG (22) stiitzen.

4.1. Motivation



Wenn wir jemand motivieren wollen, dann heif3t das:

Wir wollen ihn dazu bewegen, ein eigenes Ziel zugunsten unseres
Zieles aufzugeben.

Bildlich dargestellt gibt es prinzipiell zwei Moglichkeiten: Seine und
meine Zielvorstellungen decken sich, wir haben also eine Plus-Situation vor
uns (siehe Vorwort):

e

Sein und mein Ziel decken sich (= miteinander durch Uberschneidung).

Oder aber seine und meine Zielstellungen decken sich nicht, so da3 wir es
mit einer Fragezeichen- oder Minus-Situation zu tun haben (siche Vorwort):

T &

Sein und mein Ziel decken sich nicht (zunachst also: Distanz + Trennung).

Im ersteren Falle brauchen wir ihn nicht zu motivieren, im letzteren
beginnen meist die Probleme.

Um Schwierigkeiten dieser Gespriachs-Situation besser analysieren zu
konnen, miissen wir wissen, was ein Motiv bio- und psycho-logisch gesehen
darstellt. Zundchst gibt uns das Wort selbst einen wichtigen Hinweis:
»Motus«, lat., heillt: »die Bewegung«. Ein Motiv ist also »etwas«, was uns
bewegt. Falls Sie »Motiv« bis jetzt mit »Beweg-Grund« iibersetzt haben,
mochte ich Sie bitten, ab jetzt »Beweg-Grund« zu denken. Denn das
»Bewegende« eines Motivs hat mit unserem Rep. (siehe Kap. 1) zu tun sowie



mit unserem Hormonhaushalt, also mit unserem »Sieb« im »Bauch« (siehe
Kap. 2), wihrend ein Beweg-Grund mit Denkhirn-Aktivititen (siehe Kap. 1)
assozilert werden kann. Je mehr man dazu neigt, nur die rationalen,
analytischen, sachlichen Griinde einer Motivationssituation zu besprechen,
desto groBBer ist die Gefahr, daBl dieses Gesprich durch Nach-Druck,
MiBverstindnisse, Aneinander-Vorbei und Gegeneinander geprigt sein wird,
was dann wiederum bewirkt, dal der Partner im psychologischen Nebel
(siehe Kap. 2) »versinkt«, bzw. Kampf- und/oder Flucht- (auch Ausflucht)-
Verhalten zeigen wird!.

Wenn also ein Motiv grundsitzlich etwas Bewegendes ist, dann miissen
wir uns fragen: Wohin soll uns das Motiv denn bewegen? Bewegung kann ja
zielgerichtet bzw. richtungsmifig definiert werden. Antwort: Jedes Motiv
soll uns an ein Ziel bringen:

Motive entspringen unseren Bediirfnissen (siehe Kap. 2), Ziele hingegen
stellen die Bediirfnis-Befriedigung dar. Angenommen, Sie haben grof3en
Hunger, dann wire das Motiv das, was Sie antreibt, um dieses Bediirfnis zu
befriedigen. Thr Ziel wire die Sattigung.

Nun haben wir in den vorangegangenen Kapiteln aber auch erarbeitet, da3
ein Mangel, ein Defizit in unserer Bediirfnis-Befriedigung immer Rep.-
Aktionen (Kampf- oder Flucht) auslost, die dazu dienen sollen, die
Unlustgefiihle zu beenden. Jetzt konnen wir sagen, daBl diese Rep.-
Reaktionen (die wir auch als Alarm-Reaktionen bezeichnet haben), uns die
Energien liefert, um der Unlust ein Ende zu bereiten. Diese Energien hatten
wir ebenfalls schon besprochen: Das sind die Kampfthormone, die in unser
»Sieb« fallen (siehe Kap. 2).

Wir kénnen also sagen: Je wichtiger uns ein Ziel ist, desto mehr Energien
hat der Organismus uns zur Verfligung gestellt, dieses Ziel zu erreichen.
Vielleicht ist uns jetzt klar, warum die Gefahr einer schlechten
Verhandlungsstrategie proportional zur Wichtigkeit des Zieles wéachst.




Je ndher wir dem Gefiihl der akuten Angst (vor dem Verlust unseres
Zieles) kommen, desto panik-artiger reagieren wir, desto kopf-loser, d.h.
desto stiarker wird die Blockade unserer Denkhirn-Prozesse. Wie »wild« das
Reptil in uns reagieren kann, wenn wir in Panik geraten, konnen wir an den
Situationen sehen, in denen eine Menschenmenge in wilder Flucht alles, auch
Mitmenschen  niederrennt, ohne Riicksicht auf Verluste (von
Menschenleben)! Selbst ein Pferd wiirde (fast) nie auf einen am Boden
liegenden Menschen treten...

Mativ. _ _
R e e )

Denken wir noch einmal an obiges Beispiel: Sie haben Hunger. Der
Hunger 16st ein Unlustgefiihl aus. Dieses wiederum aktiviert eine Rep.-
Reaktion. Diese fiihrt zu einer Ausschiittung von Kampf-Hormonen, die jetzt
in Thr »Sieb« flieBen. Diese Energien wiederum sollen Thnen helfen, das Ziel,
(hier: die Sattigung) anzustreben. Wenn Sie das Ziel erreicht haben, ist der
Vorgang als beendet anzusehen:

-

. Erergie _

Bei einem Saugling konnen wir klarer erkennen, welche Energien er
bendtigt, wenn er Hunger hat. Denn das Schreien, durch das er die Umwelt
auf den Hunger aufmerksam macht, kostet ja Kraft:

Je eher wir ein Bediirfnis befriedigen konnen, desto weniger akut sind die
Kampf-Reaktionen, desto weniger Kampf-Hormone haben wir produziert,
desto weniger Energie muB3 der Korper bereitstellen (ins »Sieb« flieBen
lassen), damit wir die Kraft haben, unser Ziel zu erreichen.

Wenn Sie eine Miicke erschlagen haben, weil diese Sie leicht irritierte, eke



diese Sie stechen konnte, haben Sie eine so geringe Menge Kampfhormone
produziert, daBB diese durch die Aktion des Miicke-Erschlagens bereits
verbraucht wurden.

Bedirfnis-
Defizit

HUNGER

l

Unlust-Gefihi 1
(noch schwach)

UNLUST

(stark)

-

Rep.-
Reaktion
{ = Alarm-Reaktion)

B!

Kampfhormone
ins »Siebw

b

MOTiV:

Kraft/Energien

Bed -Befriedigung
Gefihl von
Wohlbehagen.
Vorgang beendet

Wenn Sie die Miicke aber erst erschlagen haben, nachdem diese Sie
gestochen hat, dann produzieren Sie weit mehr Kampthormone. Denn jetzt ist



das Unlustgefiihl stirker. Aulerdem hélt es langer an. Weiterhin gilt es zu
bedenken, dal diese Kampf-Energien auch fiir Heilungs-Prozesse zustindig
sind. Sie 10sen ndmlich zahlreiche chemische Prozesse aus, z.B. die
vermehrte Produktion sogenannter Inflammatoren (die einer Infektion
entgegenwirken). Kampfhormone helfen auch, die weilen Blutkérperchen
(die »Polizei« des Korpers) zu mobilisieren. Kampthormone sorgen dafiir,
daB3 dem Blut bei jeder groBen Gefahr ca. 20 zusitzliche »Chemikalien«
zugefiihrt werden, die dafiir sorgen, dall es im Falle einer offenen Verletzung
schneller gerinnt usw.

Je starker die Alarm-Reaktion, desto linger dauert es, bis unser »Sieb« sich
wieder leeren kann.

Um unser Diagramm nun zu vervollstandigen, konnen wir sagen: Das
Motiv (= Energie) soll uns ans Ziel (Bediirfnis-Befriedigung) fiihren, indem
es ein bestimmtes Verhalten (z.B. schreien, Miicke totschlagen, essen)
auslost.

Maotiv I"IEI'II.';! s Zi EL

Ineressanterweise leuchtet uns dieser Gedankengang weit mehr ein, wenn
wir an unser eigenes Verhalten denken, als wenn wir liber das Verhalten
eines anderen Uberlegungen anstellen: Die Mutter mdchte, daB das Kind den
Spinat ift. Sie hat ein Ziel Diese Ziel hitte sie nicht, wenn nicht ein
darunterliegendes Bediirfnis es ausgelost hitte. Dieses Bediirfnis konnte z.B.
sein, schnell fertig zu werden, damit sie einkaufen gehen kann; oder: Der
Spinat soll gegessen werden, weil er so »gesund« ist, denn das Wohlbefinden
ihres Kindes liegt ihr am Herzen. Vielleicht aber auch: »Ich muflte meinen
Spinat auch immer essen, ob ich wollte oder nicht!«. Das letzte Motiv wiirde
in der Regel anders »verpackt« werden, z.B. durch ein: »Ich will Dir ja nur
helfen!« (sieche Analyse, Seite 68).
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Kind soll Verhalten: 5.0ben
Spinat ndrgeln (Text)
essen

Aber auch das Kind hat Bediirfnisse, wenn man diese Tatsache auch gerne
auBBer acht 14aBt. Vielleicht »schmeckt« ihm der Spinat nicht. Etwas essen zu
missen, was nicht schmeckt, 16st Unlustgefiihle aus! Konnen wir es dem
Kind denn wirklich so sehr verdenken, wenn es sich darum bemiiht, diese
Unlustgefiihle zu vermeiden, indem es sich weigert zu essen, indem es
herumtrodelt (in der Hoffnung, die Mutter werde irgendwann schon
aufgeben)? Indem es also auf Kampf- oder Fluchtverhalten umschaltet, die
um so ausgepragter sein werden, je stirker die Unlustgefiihle sind, die der
Spinat auslost.

'F' Moty [Energie 'u’erhalten i

Unlustge- Verhalten: Spinat
fahle ver- trédeln nicht
meiden assen

Nun sehen wir, da} das Ziel des Kindes dem Motiv der Mutter
entgegengesetzt ist. Also mufl es zum Konflikt! kommen. Je mehr der Mutter
daran gelegen ist, ihr Ziel zu erreichen, desto mehr Energien »sitzen« jetzt in
threm Motiv; desto mehr Kampfhormone flieen jetzt in ithr »Sieb«; desto
nachdriick-licher wird sie auf ihrer Forderung bestehen und desto stédrker ist
das Frustrations-Getfiihl, das sie erlebt, solange das Kind sich darum bemiiht,
sein eigenes Ziel zu erreichen.

4.2. Frustration

Das Wort »Frustration« leitet sich von lat.: »frustra« ab, was »vergeblich«
bedeutet. Frustration erleben wir also immer dann, wenn wir uns vergeblich
bemiiht haben, ein Ziel (eine Bediirfnis-Befriedigung) zu erreichen! Denn
nun erleben wir das (ebenfalls zielgerichtete) Verhalten des anderen als eine
Blockade auf dem Weg zu unserem eigenen Ziel:
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Nun bleibt nur noch eine Frage offen: Wohin werden sich die Energien des
Motivs nun wenden? Sie sind ja vorhanden. Da sich Energie a priori bewegen
muf}, muf} auch diese Kampf-Energie »irgendwo« hin.

Diese Energien wenden sich nun meist gegen den »Schuldigen«, also
gegen den (oder das), der (das) unsere Frustration verursacht hat. Die
Kampfmanover konnen sich durchaus auch gegen Sachen richten. Sicher
haben Sie schon einmal beobachtet, wie sich Menschen verhalten, wenn sie
sich durch einen Gegenstand frustriert fiihlen. Man schldgt zum Beispiel
verdrgert auf einen Tisch, an dessen Kante man sich gerade gestoBBen hatte,
weil man sich so sehr beeilen wollte, ein Ziel zu erreichen.

Diese Energien konnen aber auch »gespeichert« werden. Das hiefle dann,
daB3 unser »Sieb« mit Kampfhormonen gefiillt bleibt. Wenn dies geschieht
(weil man z.B. nicht wagt, den Chef, der einen frustriert hat, zu
beschimpfen), dann gibt es wieder zwei Moglichkeiten:

1. Ab-Reaktion: Man reagiert sich, so bald wie moglich, ab. Aber mit
Ab-Reaktion ist immer gemeint, da3 man sich an jemandem (oder
etwas) ab-reagiert, der (das) diese Kampf-Energien nicht ausgelost
hatte. Hierzu zahlt der »klassische Kreislauf«: Chef haut Vater in
die Pfanne; Vater meckert Mutter an; Mutter schimpft mit dem
Sohn; Sohn verpriigelt kleine Schwester; Schwesterchen zieht die
Katze am Schwanz ...

Die Ab-Reaktion kann auch durch muskulire Tatigkeiten
geschehen. Dabei leidet dann vielleicht der Teppich, den man mit
besonderem Gusto klopft, aber kein Mitmensch.

2. Vergiftung: Man kann oder darf sich nicht ab-reagieren, weil die



Erziehungsprozesse oder die derzeitigen Umstidnde es verhindern.
Also bleiben die Kampfhormone im System. Da diese Hormone
jedoch vom Organismus nur sehr langsam abgebaut werden, wirkt
ein Zuviel wie Gift. Man konnte genausogut Arsen trinken. Dieses

Gift greift nun den eigenen Organismus an. Es kommt zu den sog.

StreBkrankheiten bzw. zu den »chronischen« Kampf-Reaktionen

(vgl. Beschreibung S. 43 ff). So ein Mensch wirkt pessimistisch,

launisch, leidend, krank.

Eine interessante Mischung kann man bei Menschen beobachten,
die immer norgeln. Einerseits verbietet ihnen ihre Erziehung, so
richtig loszubrtillen, sich abzureagieren. Andererseits jedoch vergiften
sie jedes Gesprich mit standigen kleinen Sticheleien, meckernden
oder norgelnden Bemerkungen, d.h. mit indirekten Kampfmandvern.

4.3. Hohlenmensch-Reaktionen im Atomzeitalter

Jetzt verstehen wir vielleicht, warum wir so schnell zu unserer »Keule«
greifen, wenn uns das Verhalten eines anderen nicht pafit. Warum wir so
leicht auf Kampf oder Flucht (direkt oder indirekt) »umschalten«, wenn die
Weigerung des B, unser Ziel anzustreben, uns frustriert. Wieder gilt es, nicht
die Tatsache zu verdammen, sondern ihre Mifsachtung. »Schuld« an unserem
tdglichen Arger ist nicht die Tatsache, daB der Mensch noch immer ein
»Reptil« in sich herumtrigt, sondern die Tatsache, dal wir glauben, es sei
nicht so. Hierzu sagt Alan W. WATTS (45), einer der groBten westlichen
Zen-Fachleute:

Der westliche Mensch leidet viel unnotigen Schmerz, weil er sich mit der
Definition verwechselt, die er sich selbst gegeben hat.

Das meinte auch ein chinesischer Weiser, SENG-TSAN, als er sagte:

Die Krankheit des Geistes, das ist der Konflikt, immer das Richtige tun zu
wollen!

Vielleicht wiirde es uns helfen, wenn unsere Einstellung ein wenig
»ostlicher« werden konnte. Wenn wir weniger Angst davor haben miifiten, so



zu sein, wie wir eben sind. Wenn wir weniger Scham- und Schuldgefiihle
erleben wiirden, wenn wir einmal nicht so perfekt (intelligent, rational,
»objektiv«, wissend, erfolgreich) waren, wie wir wegen der Erwartungen
anderer meinen, sein zu miissen. Vielleicht wiirde eine solche Einstellung uns
nicht nur toleranter uns selbst gegeniiber machen, sondern auch mehr
Toleranz fiir den Andersdenkenden (-fiihlenden, -handelnden) nach sich
zichen. Damit aber wire eine Menge potentieller Krisensituationen entscharft
(vgl. auch Kap. 3).

Angenommen, die Mutter konnte es akzeptieren, dal das Kind keinen
Spinat mag. Untersuchungen haben gezeigt, dall Kinder intuitiv Speisen
ablehnen, die ihnen nicht bekommen. Ob dies nun daran liegt, dal Speisen,
deren Essen Kampfhormone produziert, Verdauungs-Schwierigkeiten nach
sich ziehen (weil Kampthormone u.4. auch die Verdauungsprozesse stoppen),
oder ob die Ursache woanders zu suchen ist: Das Resultat ist das gleiche.
Wenn diese Mutter sich also entschlielen konnte, ihr Kind nicht zum Essen
des Spinats zu zwingen, dann wiirde das Jahr schon eine Menge Kampf-
Situationen weniger beinhalten!

Ebenso gilt dies fiir sdmtliche Streitigkeiten, Uberredungs- und
Manipulationsversuche, die Wirklichkeiten zweiter Ordnung (siche Kap. 2)
betreffen.

Ich meine, daBl etwas mehr Respekt fiir die Ziele des anderen uns
automatisch bereits besser, verstindiger, einsichtiger mit jemandem
verhandeln lassen wiirde. Etwas mehr Respekt fiir das Grundgesetz, welches
ja jedem Biirger die freie Entfaltung erlaubt. Wie unfair ist es doch, dal3 der
Hohlenmensch in uns den anderen ohne Skrupel zu unserer Uberzeugung
uiberreden will, wiewohl wir uns im umgekehrten Fall dagegen wehren, daf}
andere so mit uns verfahren.

Wenn Sie die Inventur-Ubungen schon begonnen haben, dann haben Sie
sicher schon die Beobachtung gemacht, da3 diese »sturen« Prozesse weit
haufiger ablaufen, als Sie zunidchst angenommen hétten ...

Um zur Motivation zuriickzukommen: Wann immer Sie keine Plus-
Situation, keine Uberschneidung Ihrer Ziele vorfinden, handelt es sich um



eine Fragezeichen- oder Minus-Situation. Fragezeichen, das hei3t in diesem
Zusammenhang: Wenn Sie dem anderen zeigen konnen, dal3 er seine Ziele
erreichen kann, indem er Ihr Ziel anstrebt, dann haben Sie 1thn liberzeugt:

Sein und mein Ziel decken sich
(= miteinander durch Uberschneidung).

e

Gemeinsamkeit, die beide Ziele verknupft, wurde hierdurch gute Gesprachs-Strategie
erarbeitet.

Minus, das hei3t in diesem Zusammenhang: Es fiihrt kein Weg an Ihr Ziel.
Entweder, weil Thr Ziel eins seiner Ziele akut gefdhrden wiirde (was wir
respektieren miissen) oder aber, weil die Umstdnde es unmoglich machen.

Sein und mein Ziel decken sich nicht.

T &

Die Frage ist nur, ob ich geniigend Selbst-Disziplin besitze, mit der
Frustration fertig zu werden!

%
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Ehe wir dies anhand von Fallbeispielen demonstrieren, sei noch gesagt:
Jeder Mensch hat natiirlich jeweils mehrere Ziele. Davon sind manche
wichtiger als andere. Bei einer erfolgreichen Verhandlungsstrategie muf}



festgestellt werden:

1. Welche Ziele motivieren den anderen?

2. Sind diese Ziele (oder eins davon) mit meinem sinnvoll zu verbinden? (Ist
es moglich?)

3. Wenn nicht, werde ich den Standpunkt des anderen respektieren? (Nach
dem uralten Motto: »Was du nicht willst, das man dir tu, das fiig auch
keinem anderen zu!«)

4.4. Fallbeispiel Urlaubsverschiebung

Die Situation: Herr Huber und Herr Meier arbeiten beide in derselben
Firma, in Parallelposition, auf derselben hierarchischen Ebene, unter
demselben Chef (Herrn Schreiner). Nun hat Herr Huber schon vor Monaten
seinen Urlaub geplant, den er mit seiner Verlobten gemeinsam verbringen
will. Er will am Samstag verreisen. Geplant war auch, dal Herr Meier ab
Montag auf die XY-Messe fahrt, um die Firma dort zu vertreten. Nun aber
stellt sich heraus, dal3 ein wichtiger Kunde, dem man schon seit fast einem
Jahr »hinterherlauft«, am Montag in die Firma kommen will, weil er dann
gerade in Deutschland ist. Dieser Kunde, ein Mr. McLaughlin aus Schottland,
hatte mit Herrn Schreiner einmal Arger gehabt, so daB Schreiner zu Meier
sagt:

»Herr Meier, sehen Sie doch mal, ob Huber nicht einen Tag! spéiter in
Urlaub gehen kann. Er miite mit McLaughlin verhandeln, denn wenn der
Mann mich sieht, ist alles aus. Oder aber, er fahrt fiir Sie auf die Messe, und
Sie 16sen ihn dort Dienstag ab. Das konnen Sie ja untereinander ausmachen.«

Nun geht Meier zum Kollegen und erklart ihm die Situation. Am Ende
fragt er:

»Also, Herr Huber, wie wollen Sie es handhaben? Werden Sie mit
McLaughlin sprechen oder wollen Sie mich lieber auf der Messe vertreten?«

Ein alltagliches Beispiel, sicherlich. Eine alltdgliche Problemformulierung.
FEine alltagliche Art und Weise, sich tiberhaupt nicht zu erkundigen, ob Herr
Huber iiberhaupt bereit sein wird, seinen Urlaub zu verschieben!
Angenommen, er hédtte eine Spezial-Sonderreise gebucht, bei deren



Stornierung er sein ganzes schon bezahltes Geld (100 % der Reisekosten) fiir
zwei Personen verlieren wiirde? In diesem Falle sdfle er jetzt schon in der
»Tinte«. Meiers Art der Fragestellung (eine sog. Alternativirage) hat fiir ein
mogliches Nein iiberhaupt keinen Raum gelassen, so dall Huber sich u.U.
sehr be-drdngt, be-driickt, be-droht fiihlt. Diese Unlustgefiihle miissen sein
Rep. aktivieren! Er sagt also:

»Wissen Sie, Herr Meier, Sie scheinen davon auszugehen, dal3 ich meinen
Urlaub unbedingt verschieben mu/f3!

Dem ist aber nicht so! Sie wissen genau, da3 Herr Schreiner uns damals
gezwungen hat, uns auf den Tag festzulegen. Sie wissen ebenso, dal Sie
damals Schreiners Entscheidung unterstiitzt haben! Jetzt sehen Sie zu, was
aus McLaughlin wird! Das ist /hr Problem!«

Damit ist eine positive Motivation (HERZBERG) ausgeschlossen. Meier
wird nun zur negativen ibergehen, die darin besteht, den anderen zu
zwingen. HERZBERG (22) verglich diesen ProzeB3 damit, dal man versucht,
einen Esel zum Laufen zu zwingen, indem man ihn in den Allerwertesten
tritt. Er nennt dies KITA (Kick in the Ass, d.h. Tritt in den A ...):

4.5. KITA und Karottenmethode

| M|
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Tritt (= Kampf/Druck), um den »Esel« an meln Ziel zu bewegen. KITA (Kick in the Ass)

Dieses Beispiel ist sehr anschaulich. Denn KITA wendet man an, wenn:

» das Rep. des »Motivierenden« auf Kampf umgeschaltet hat, weil er sein
Ziel ( = seine eigene Bediirfnis-Befriedigung) gefahrdet sieht,

* der »Motivierende« die Gefiihle des anderen genausowenig respektiert, wie
die Gefiihle eines Esels (eines Arbeitstieres, das man ausbeutet).

Da aber Druck Gegendruck erzeugt, ist KITA immer dann geféhrlich,



wenn.

* A und B auf denselben hierarchischen Stufen arbeiten,
* A und B Verhandlungs-Partner (im iiblichen Sinne des Wortes) sind,
* B sich erfolgreich gegen diesen Druck wehren kann.

Zur Mitarbeiter-Motivation, die von »oben« nach unten verlauft, seien die
Vor- und Nachteile von KITA kurz erwéhnt:

Vorteile von KITA

Der andere »geht« (an mein
Ziel), weil er muB. Ich habe also
»gewonnen.

Je kleiner das Ziel, desto mehr
Zeit spare ich bei KITA.

NB.: Bei »de-motivierten«
Mitarbeitern (auch die gibt es)
kann KITA durchaus angebracht
sein. Wenn KITA mit
Anerkennung gekoppelt wird
und der Ton ein freundlicher ist
(also Anweisungen, nicht
Befehle gegeben werden), kann
KITA durchaus befriedigende
Ergebnisse bringen. In diesem
Fall empfindet man den Chef als
»streng, aber fair«.

Nachteile von KITA

Druck und Zwang gehen immer mit
maximaler Kontrolle einher. Der Esel
wird immer wieder stehen bleiben,
weil er ja nicht freiwillig an mein Ziel
geht. (Kann ich ihm das wirklich
verdenken?) Je wichtiger (auch:
langfristig gedacht) das Ziel, desto
mehr Zeit, Kraft und Energien
vergeude ich durch das wiederholte
Treten-Miissen sowie durch die
Kontroll-MafBnahmen.

Ich respektiere den anderen nicht
genug, um auf seine Bediirfnisse
einzugehen. Das nimmt mir der
Gesprichspartner iibel.

Wenn Herr Meier jetzt zu KITA iibergeht, wird die Situation unbedingt mit
einem Sieg und einer Niederlage enden: Entweder Meier siegt, oder aber
Huber setzt sich durch, in welchem Falle Meier die Niederlage erlebt.

Deswegen nennen wir die optimale Verhandlungs-Strategie auch in
Anlehnung an GORDON (20) die niederlagenlose Methode.

SCHLUSSBEMERKUNG ZUM FALLBEISPIEL



MEIER/HUBER:

Dieses Beispiel ist tatsdchlich passiert. Meier hat gesiegt. Huber war
»stocksauer«, er hatte eine »ordswut im Bauch, er brauchte mehrere Tage
im Urlaub, um sich halbwegs wieder zu beruhigen. (Er ist iibrigens auf die
Messe gefahren, wobei Sie sich sicher lebhaft vorstellen konnen, wie
»interessiert« er sich dort auf die Kunden eingestellt hat.)

Zwei Wochen nach dem Urlaub passierte »es«: Meier und Huber waren die
letzten, die an einem Feiertag abends das Gebadude verlieen. Die Firma lag
auBBerhalb des Stadtgebietes, draullen auf der »griinen Wiese«. Nun sprang
Meiers Wagen nicht an. Er hatte ein Kabel (da sein Wagen schon 6fters Hilfe
gebraucht hatte) und bat Huber, an dessen Autobatterie anschlielen zu
diirfen. Huber wullte sehr wohl, da3 die einzige Tankstelle in der Ndhe schon
geschlossen hatte, dal3 der nidchste Taxistand ca. 13 Kilometer entfernt war
und dal3 Meier nicht mehr ins Gebiude zuriick konnte, um zu telefonieren,
weil er heute seinen Schliissel vergessen hatte. Sie konnen es sich lebhaft
vorstellen. Huber lie3 Meier »im Stich«. Er hatte sich gerdcht.

Mit dem Resultat, dall Meier demnéchst das 2:1 herbeifithren wollte, was
wiederum einen Gegenschlag Hubers auslosen wird, usw., usw.

Was empfiehlt HERZBERG uns, wenn er von der positiven Motivation
spricht: Er empfiehlt uns, dem Esel eine Karotte vor’s Maul zu halten, auf
daB dieser freiwillig an (mein) Ziel gehe:

7~

Hier wird der »Esel« freiwillig an mein Ziel
gehen, wenn er die »Karotte« akzeptiert.

3
3
el

|
1

Nun ist es sicher leichter, einen Esel zu motivieren, als einen Menschen.
Denn: Wenn der Esel Hunger hat, wird er sich durch die Karotte auch
motivieren lassen! Aber nur, wenn er die Karotte will!



Leider mache ich gerade eine Diat,
die mir Karotten verbietet, Herr Direktor,

=

Erinnern Sie sich, dal wir einen Aussagetyp analysiert hatten (Seite 67):
»Du willst doch ... erreichen«?! Hier handelt es sich hiufig darum, da3 man
dem anderen eine »Karotte« anbietet und dann hochst erstaunt (oft sogar
beleidigt) ist, wenn dieser unsere Karotte gar nicht will!

Also hat die Karotten-Methode nur dann Aussicht auf Erfolg, wenn ich
zuerst herausbekomme, was moglicherweise eine »Karotte« darstellen
konnte, ehe ich mein Angebot mache.

So logisch diese SchluBBfolgerung auch klingt, so regelmiflig wird sie doch
in der Praxis vergessen, weil wir nur mit dem Denkhirn auf »Karotten-
Suche« gehen konnen, denn unser eigenes Denken wird so leicht blockiert,
lediglich weil jemand nicht sofort bereit war, auf unser Ziel zuzugehen, d.h.
unsere eigenen Bediirfnisse zu befriedigen. Und doch meinen wir, eine
Verhandlungs-, Verkaufs- oder Motivations-Situation iiberwiegend logisch,
rational, sachlich analytisch zu meistern und empfinden heftigste
Unlustgefiihle, wenn jemand dies zu bezweifeln wagt. Warum eigentlich stort
es uns so sehr? Weil es nicht unserem Selbst-Bild, unserer Definition, die wir
uns gegeben haben, entspricht. Weil wir uns eben nur allzuleicht »mit unserer
Definition verwechseln«.

Wenn Sie nun fragen, wie die Fragezeichen- bzw. Minus-Situation
denkerisch gemeistert werden kann, damit wir eine erfolgbringende Strategie
entwicklen konnen (welche Niederlagen weitgehend vermeiden hilft), dann
stiirzen Sie sich ins flinfte Kapitel. Zuvor jedoch noch eine Frage: Haben Sie




schon mit den Inventur-Ubungen begonnen? Wenn nein: Warum nicht? Und:
Werden Sie es noch tun? Wenn ja — hier sind die nichsten:

4.6. Inventur-Ubungen 4a und 4b

4a: Sehen Sie wieder fern und achten Sie bewuBt auf die Vielzahl von
KITA-Versuchen.

4b: Wenn Sie dann sehr mutig sind, konnen Sie Ihre Inventur
vervollstindigen, indem Sie die folgende Checkliste mehrmals fotokopieren
und diese dann von Menschen, die Sie gut und lange kennen, ausfiillen
lassen. Sie selbst fiillen auch ein Blatt aus, auf dem Sie festhalten, wie Sie
glauben, daf3 andere Sie sehen.

Im folgenden finden Sie eine Bestandsaufnahme. Sie dient dazu, den
Eindruck, den Sie von sich selbst haben, mit dem, den andere von Ihnen
haben, zu vergleichen. Fiillen Sie das Blatt also so ehrlich wie moglich aus.
Sie dienen sich ja nicht, wenn Sie hier »optimale« Antworten ankreuzen,
wiewohl Sie wissen, da3 Sie sich im Alltag anders verhalten. Erst wenn Sie
alles gewissenhaft ausgefiillt haben, ziehen Sie eine Vertrauensperson hinzu.



Fragebogen zum Selbst-Portrait:

Frage 1: Meine Personlichkeir:
Im allgemeinen bin ich...

(Kreuzen Sie an, was fir Sie zutrifft
und fiigen Sie Attribute hinzu, die Threr

Meinung nach in unserer Aufstellung
fehlen, um Sie exakrer zu beschreiben!)

O ruhig, ausgeglichen
O heiter, gelassen

O still, schiichtern

O energisch

O dominant

O dynamisch

O redegewandt

O unentschlossen

O ehrlich, offen

O verschwiegen

o

O

O

O

Frage 2: Zuhoren kann ich . ..

O ausgezeichnet

O nur, wenn mich der andere bzw.
das Thema wirklich interessiert

O manchmal

O schlecht

Frage 3: Wenn mir jemand etwas er-
zahlt oder erklart, dann . . .

O unterbreche ich nie
O unterbreche ich manchmal
O unterbreche ich haufig

Frage 4: Wenn mir jemand etwas unter | [ ins Leere
vier Augen erzihlt, dann O auf den Tisch oder meine Hinde
schaue ich beim Zuhéren . .. | O dem anderen in die Augen
Frage 5: Wenn ich beim Sprechen O ins Leere
nachdenke, schaue ich . . . 0 auf den Tisch oder meine Hinde
O dem anderen in die Augen
Frage 6: Wenn ich nerviis oder O spiele ich mit einem Gegenstand
verirgert werde durch das, 0 male ich »Minnchen« . . .
was der andere sagt, dann . .. | O trommle ich nervis mit den Fingemn
O merkt mir das kein Mensch an
Frage 7: Meine Meinung duflere ich . . | O nie

O nur selten

O nur besten Freunden gegeniiber

O hiufig

O immer, ob sie den anderen pafit
oder nicht




Frage 8:

Mein Verhalten anderen
gegeniiber (Es geht hier um
die Tendenz, nicht um abso-

O freundlich/héflich
O riicksichtsvoll
O taktvoll/diplomatisch

lute Aussagen): Im allge- O riicksichtslos
meinen verhalte ich mich . .. | O offen/geradeaus
(Es kinnen mehrere Attribute | O heimlichtuerisch
angekreuzt werden!) O geschwitzig

O angenehm unterhaltend
O intelligent/wachsam

O interessant

O langweilig

O grofiziigig

O geazig

o

O

a

Frage 9:

Ich habe . . . Vertrauen

zu anderen.

O kein
O wenig

O viel
O zu viel

Frage 10:

Andere haben . . .Vertrauen
Zu mir.

O kein
O wenig

O viel
O zu viel

Frage 11: Meine Stirken sind:

Frage 12: Meine Schwichen sind:

Nun setzen Sie sich mit einer Vertrauensperson zusammen und iiberpriifen,
wie diese Sie sieht. Je ofter Sie Thren Eindruck mit dem anderer abchecken
konnen, desto groBer wird die Gewahr, dall Sie erfahren, wie andere Sie



sehen, desto mehr lernen Sie selbst iiber sich dabei.

Erfolgskontrolle:

In welchen Fragen stimmt meine Selbsteinschitzung iiberwiegend mit der
Meinung anderer iber mich iiberein? (Einkringeln!)

1234567891011 12

In welchen Fragen sind andere mit mir uneins: Welche Frage und welche
Person? Bitte ausfiillen:

Frage Nr.| Person/Name Information dieser Person iiber mich:

(Wenn Platz nicht reicht, Zusatzbogen verwenden!)



Kapitel 5

Die Logik der Verhandlungssituation
(= die Strategie)

5.1. Vorbemerkung

Sollten Sie das Buch an dieser Stelle aufgeschlagen haben, ehe Sie das
Vorwort und die Kap. 1-4 gelesen haben, so wird Ihnen vieles »spanisch«
vorkommen. Denn erst das Wissen um die

* biologischen und
* psychologischen

Prozesse erlaubt es uns, auf die logischen einzugehen.

5.2. Logos heiBt: das Wort

Kehren wir zuriick zu WATZLAWICKs Modell einer Kommunikation
(Kap. 2). Wir hatten unterschieden zwischen der Inhalts- und der
Beziehungs-Ebene:

INRALTY

Positive Gefuhle bzw. »neutrale« Stimmung: Denkhirn kann gut arbeiten.

Wir konnen uns jetzt der Kopf-Ebene, dem Wort, dem Inhalt zuwenden,
den Prozessen, die wir durch Denkhirn-Aktivititen meistern konnen, falls
unser Rep. nicht zu sehr »dazwischenfunkt«, also unser Denken blockiert
(Kap. 1-3). Jetzt konnen wir die Motivationsversuche (Kap. 4) einmal von



der Logik her betrachten.

Wieder gehen wir davon aus, dall die Person A etwas von der Person B
will. Nehmen wir an, Frau Antons (A) mochte, dall ihr Chef (B) ein anderes
Verhalten zeigt (Sie dachten doch wohl nicht, dal ein guter
Verhandlungspartner nicht auch nach »oben« motivieren konne?):

5.3. Fallbeispiel: Handschrift

Herr Beierlein hat die »unmogliche« Angewohnheit, Frau A kurz vor
DienstschluB3 noch einige handgeschriebene Notizen auf den Tisch zu legen.
Sie soll diese jeweils am nichsten Morgen zu
Briefen/Rundschreiben/Memoranden verarbeiten, wahrend er in der Fabrik
ist. Er selbst erscheint erst nach der Mittagspause in seinem Biiro.

Nun besteht ihr Problem darin, dal} sie seine Schrift stellenweise nicht
lesen kann. Das gefdhrdet ihr Ziel, eine gute Arbeit abzuliefern. Auflerdem
kostet es sie Zeit und Energien, wenn sie versucht, ihn in der Fabrikhalle
anzurufen, um riickzufragen. Weiterhin 16st er dann Unlustgefiihle in ihr aus,
wenn er ihr klar zu verstehen gibt, dal sie ihn in einer wichtigen
Angelegenheit unterbricht. Manchmal sagt er direkt: »Mein Gott, konnen Sie
denn kein bifichen selbstindig arbeiten?!«

Nun haben wir das Beispiel einer Mitarbeiterin, deren Zielstellungen sich
mit denen des Chefs weitgehend decken, also fast eine Plus-Situation
(Vorwort). Trotzdem kommt es regelmaflig zu Reibereien. Langsam aber
sicher wird sie tatsidchlich de-motiviert.

Nun sollte vielleicht noch erwdhnt werden, dal3 dies ein echtes Beispiel ist.
Und daB dieser Herr Beierlein im allgemeinen davon ausging, alle
Mitarbeiter seien sowieso de-motiviert, des-interessiert und nur mit KITA
(sieche Kap. 4) zu fiihren.

Wollen wir diese Situation durchdenken:

1. Welche Ziele hat der Chef? Er will die Arbeit schnell und sauber erledigt
wissen, ohne wegen »jeder Kleinigkeit« gestort zu werden.

2. Welche Ziele hat Frau A? Sie will ihre Arbeit sauber und schnell
erledigen, ohne Herrn B wegen »jeder Kleinigkeit« storen zu miissen.



3. Gibt es eine Karotte (Kap. 4), die Frau A anbieten kann? Eindeutig!
Allerdings sollte sie nicht davon ausgehen, dal er ihre Karotte auch
akzeptiert, ehe sie sich davon iiberzeugt hat, daf3 sie die Gesamt-Situation
auch »richtig« interpretiert hat, d.h. hier: so wie er.

Wir wissen, wie solche Gespriache in der Praxis meist aussehen: Frau A
wagt normalerweise gar keinen Motivationsversuch. Aber jedesmal, wenn er
sie anmeckert, weil sie thn »belastigt«, wird sie ein wenig »maulen« (in
seinen Augen), d.h. sich rechtfertigen (in ihren Augen), indem sie auf die
Unlesbarkeit seiner Schrift hinweist. Da er jedoch derzeit bereits
Kampfhormone in seinem »Sieb« (Kap. 2) hat, wird er thre Beobachtung als
Kritik auffassen. Da er als Chef sich aber von seinen Mitarbeitern nicht
kritisieren lassen wird (wo kdmen wir denn da hin?!), steht er im
psychologischen Nebel (Kap. 2) und nimmt die Information daher auf der
Inhaltsebene (mit dem Kopf) gar nicht vollstindig wahr.

Negative Gefuhle: Blockade durch Rep. fluhrt zu psycholog. Nebel.

Angenommen Frau A wiirde verhandlungsstrategisch geschickt vorgehen.
Welche Strategie wiirde sie mit ihrem Denk-Hirn erarbeiten konnen?

Sicherlich konnen Sie (mindestens) ebenso gut denken, wie unsere
spezifische Frau A, die ihren Chef wunderbar motivierte. Wollen Sie es
versuchen, den Dialog (der Rep.-Reaktionen vermeidet) zu konstruieren, ehe
Sie umblattern?




Von der Logik her kénnte der Dialog wie folgt ablaufen:

Frau Wenn Sie wollen, daB3 ich sauber und zuverlissig sowie selbstindig
A: arbeite, dann miissen Sie deutlicher schreiben, Herr Beierlein.

]I;I farr Ja, da haben Sie recht, Frau Antons.

Aber der Mensch wird eben weitgehend von der Biologie und Psychologie
mitgesteuert. Deswegen mull Frau Antons, wenn sie geschickt verhandeln
(motivieren) will, diese Prozesse mit-bedenken und ihre Strategie
dementsprechend planen. Im folgenden finden Sie die Situation so
geschildert, wie sie sich tatsdchlich zugetragen hat. Falls Sie denken, daf3
Frau A sich doch »ganz schone Miihe« geben mufl, bedenken Sie bitte
zweierlet:

1. Sie ist in der A-Rolle, d.h. sie will ja etwas von ithm!

2. Wenn sie jetzt statt der von der Logik her erwarteten 30 Sekunden lieber
vier Minuten investiert, spart sie doch, langfristig gesehen, sehr viel Zeit
(weil sie ithn nicht so oft in der Fabrik anrufen muB}) und sehr viel
Energien (weil sie sich nicht so oft {iber seine Schrift und iiber seine
unwirschen Reaktionen drgern muf3)!

Hier das Protokoll eines wunderbaren Motivierungsgespriaches. Diese Frau
A war fiinf Wochen in der Firma, als sie es fiihrte. Heute ist sie seit zwei
Jahren da, und alle anderen Biiro-Mitarbeiter fragen sich, warum Frau A so
gut mit »dem Alten« auskommt. Kein Wunder, bei der
Verhandlungsstrategie:

(Spricht ihn zu einem Zeitpunkt an, da er sich im positiven/ neutralen
Frau Gefiihlsbereich befindet, sieche Diagramm Nr. 5, Kap. 1, Seite 48):
A: »Herr Beierlein, Sie sind doch daran interessiert, dall ich meine Arbeit
schnell und sauber ausfiihre, nicht wahr?«
Herr (Verdutzt, aber nicht verargert, d.h. nicht im psychologischen Nebel):
B: »Sicherlich, Frau Antons.«

Frau » Angenommen, ich hétte ein Problem, das mich behindert: Konnte ich



A

da um Ihre Hilfe bitten?«

Herr (Vorsichtig): »Das kidme drauf an...« (Er ist nicht abgerutscht in den

B:

Frau

Herr

Frau

Herr
B:

Frau

negativen Gefiihlsbereich).

»Ich mache mir Sorgen, weil ich Thre Handschrift nicht immer lesen
kann. Das bedriickt mich, weil ich Sie so oft storen mulf}, um
rickzufragen.« (Hier geht sie auf sein Bediirfnis, nicht gestort zu
werden, ein. Das heiBt, sie baut die »Briicke« zu seinem Kreis. Vgl.
Diagramm Seite 75).

»Na, na, soo schlimm ist meine Handschrift ja auch wieder nicht!«
(Geht in Verteidigungsstellung. Aber er hat diesmal die wesentlichen
Informationen bereits wahr-genommen!)

(Versucht, durch Tonfall die Beziehungs-Ebene wieder zu verbessern:
ruhig): »Ich will Sie ja nicht verletzen, Herr Beierlein, vielleicht ist es
meine Schuld...« (146t den Satz unbeendet). Der nidchste Moment wird
entscheiden. Wenn er jetzt aggressiv wird und behauptet, es sei allein
thre Schuld, ist die Situation (zumindest heute noch) eine Minus-
Situation, in der jedes » Weiterbohren« nur eine Niederlage bringen
kann. Geht er jedoch auf ihren Tonfall ein, dann hat sie eine Chance:

»Na ja, ein bilchen undeutlich ist meine Schrift schon oft, vor allem,
weil ich so viele Abkiirzungen beniitze. ..« Hier bietet er ihr eine
Chance, ihm weiterzuhelfen. Sie geht darauf ein:

»Wie wire es, wenn Sie mir eine Liste der hdaufigsten Abkiirzungen
machen wiirden, die Sie regelmifig beniitzen? Dann kdme ich
bestimmt besser klar.«

Jetzt hat sie mehrere Vorteile:

1. Beide arbeiten gemeinsam am Problem, welches damit nicht mehr
nur »das ihre« ist.

2. Er weil} jetzt, daB3 nicht Unwilligkeit die hdufigen Riickfragen
ausgelost hatten, sondern daf3 Frau Antons durchaus motiviert ist. Also
wird er sich, wenn sie in Zukunft doch mal wieder anrufen mulf}, nicht
so sehr dariiber aufregen.

3. Durch ihre Bereitschaft, sich vorsichtig vor anzutasten und die
»Schuld« sogar auf sich zu nehmen, hat sie erfolgreich verhindert, daf}
er, wie Ublich, ins Rep. abgerutscht ist. Also muB sie sich nicht mit
seinen Kampf-Mandvern auseinandersetzen, die ja auch in ihr
regelmaBig Kampthormone produziert haben!



Im Vorwort hatten wir fiinf Kommunikationsregeln zitiert, die wir
weitgehend vermeiden wollen, da eine jede nur dazu beitrdgt, den
psychologischen Nebel zu verdichten. Wollen wir jetzt die Regeln erarbeiten,
die von der Logik her sinnvoll sind. Wobei wir das Vermeiden-Wollen
gewisser bio- und psychologischer Prozesse zur »Logik« zdhlen. Denn: Das
vorsichtige Taktieren, welches Kampf- und Fluchtverhalten verhindert, muf}
ja mit »kithlem« Kopf geplant werden.

Alle Regeln werden vom Standpunkt des A aus formuliert:

Regel Nummer 1:
Je mehr mir an dem Ziel liegt, das ich zu erreichen trachte, desto
mehr Energien mul} ich investieren.

Wir hatten schon herausgearbeitet, dal die Gefahr schlechter
Kommunikation proportional zur Wichtigkeit meines Zieles wiachst, weil ja
durch eine Frustration meines Zieles mehr Energien »frei werden«. Nun
benutzen wir unser Denk-Hirn, um eine gute Strategie zu planen, d.h.: Wir
kanalisieren dieselben Energien, mit denen wir (gedankenlos) Kampf-
Mandover unsererseits »finanziert« hitten, in eine sinnvolle Ziel-Suche hinein!
Jeder Kiinstler, jeder Konner, jeder Erfolgreiche im Berufsleben hat es
verstanden, seine Energien intelligent zu kanalisieren! Unsere Analyse ergibt
paradoxerweise also: Je wichtiger mir ein Ziel ist, desto mehr Energien
»besitze« ich im Augenblick, um »geduldig« zu sein, um strategisch
vorauszuplanen, um den anderen zu beobachten, um den Krisenbereich
vermeiden zu helfen.

Frau A hat durch ihre Anti-Nebel-Taktik mehr Energie investiert, als sie
investiert hitte, wenn sie gemeint hitte, ithr Problem sei mit Logik allein zu
losen. Paradoxerweise hitte sie das Gespriach jedoch weit mehr Energie
gekostet, wenn sie wirklich zu thm gesagt hitte: »Also, wenn Sie wollen, daf3
ich sauber und zuverldssig sowie selbstindig arbeite, dann miissen Sie
deutlicher schreiben.«

Koénnen wir unsere Strategie in ein Schema kleiden, welches sich dann
spater auf jede Situation iibertragen 1a63t? Ja.



Allerdings brauchen wir zwei Schemata:

Schema Nummer | Schema Nummer 11

Diese Schema bendétigen wir,
Dieses Schema bendtigen wir, wenn wenn wir von vorneherein
wir zu spét bemerken, dal3 unser Ziel in | wissen, da3 unser Angebot (s.
B Unlust (Kampfhormone) erzeugt hat! | Schema I) Unlust im anderen
auslosen wird.

Ein Beispiel: Sie reiben sich vergniigt Z.B. wullte Frau A aufgrund der
die Hiande und sagen zu B: »Na, wie vorangegangenen Begebenheiten
finden Sie denn die letzten sehr wohl, daB3 ihr Angebot (ihre
Wahlergebnisse?«, um iiberrascht und Bitte, was seine Handschrift
erschrocken zu vernehmen: »Was, die anging) bei Herrn B Unlust
finden Sie gut???!///« auslosen wiirde.

Z.B. wissen Sie nach dem
Ausbruch B’s (Schema I), daB3 er
die karierte Partei unmoglich

Jetzt erst wissen Sie, dal} der andere
die karierte Partei nicht so gut findet,
wie Sie angenommen hatten.

findet.

Z.B. weil} die Mutter, dal} ihr
Wir nennen die Aussage, die sein Kind keinen Spinat und ihr
»Nein« ausgelost hat: ein Angebot. Mann keinen Nudelauflauf mag.
D.h. jeden Gedanken, der abgelehnt
wird, nennen wir Angebot, jeden Z.B. wullte Carter, dal} Mexiko
Gedanken, den wir jetzt gern thm nicht nur Erdd/, sondern

»verkaufen« mochten (siche Vorwort). | auch Erdgas (siche Vorwort)
verkaufen wollte.

D.h.: A weil}, da3 sein Angebot
Ablehnung auslosen wird. A
weil}, dal sich eine
Fragezeichen- oder Minus-
Situation (s. Vorwort) ergeben
wird.

A weil}, daB er Energien weise
mnvestieren mulf}, will er seine




Erfolgschancen nicht
verpatzen/verringern.

5.4 Niederlagenlose' Methode: Schema |

Hier steht das Angebot schon im Raum. Die Hauptaussage ist bereits
gefallen. Wir haben unsere Bitte schon erwédhnt. Wir haben schon eine
»Karotte« angeboten. Wir haben uns getduscht. Wir meinten, wir wiirden ein
Ja erhalten.

Dieses heutige Nein kann von zwei Faktoren abhingen:

1. B sagt Nein, weil er andere Meinungen/Ziele vertritt, was wir nicht
wullten, weil wir B noch nicht genug kennen.

2. B sagt heute Nein, wiewohl wir aufgrund vergangener Erfahrungen sehr
wohl davon ausgehen konnten, dal3 er Ja sagen wiirde. Vielleicht reagiert
er sich jetzt bei uns ab (vgl. Ab-Reaktion, S. 84).

Also miissen wir uns fragen, welcher Faktor wohl dieses Nein ausgelost
hat. Beim letzten Faktor hief3 es vorsichtig sein, denn B befindet sich derzeit
im psychologischen Nebel. Er ist auf Kampf eingestellt. Nein-Sagen gehort
oft zu Kampf-Manovern, insbesondere wenn dieses Nein nach-driick-lich
gebracht wird. Hier kann man auch korpersprachliche Signale beobachten,
die zur (hier: negativen) Beziehungsebene gehoren.

Auf alle Félle miissen wir jetzt eine strategische Entscheidung treffen:
Mache ich weiter, oder lasse ich es bleiben?

Leider machen die meisten Menschen sofort weiter, wie Sie, wenn Sie die
Inventur-Ubungen schon begonnen haben, sicher inzwischen bemerken
konnten. Dieser Prozell ist so universalgiiltig (in unserem »westlichen«
Kulturkreis), dafl er in Fernseh-Spielen/Filmen von den Autoren genauso
eingeplant wird (unbewuflt), wie er in der Wirklichkeit ablduft. In diesem
Punkt sind die Spielfilme und Krimis sehr wirklichkeitsnah!

Denken Sie vielleicht auch an unsere Diskussion am Ende des zweiten
Kapitels (Wirklichkeiten zweiter Ordnung, Unsicherheit, wenn jemand
anders denken, fiihlen oder handeln moéchte [MASLOW II], der Druck,



»normal« zu sein) sowie an die Analyse der indirekten Kampfmanover
(Seiten 65 ff), ehe Sie die Entscheidung treffen?
Denn die niachste Regel lautet:

Regel Nummer 2:
Es mubf sich lohnen zu versuchen, B von meinen Angeboten zu
iiberzeugen, und zwar fiir beide.

Ein Mann kommt in einen Gemischtwarenladen. Wohin er auch blickt,
sicht er Salz. Salz in kleinen Kartons, mittleren Kartons, groflen Kartons.
»Kann ich Thnen helfen?« fragt der Besitzer des Ladens. »Ja, haben Sie
Senf?«

»Sicher«, nickt der Geschiaftsmann, »im Keller. Ich hole thn.« Der Kunde
schlendert mit dem Geschiftsmann bis zur Kellertiire. Von dort aus kann er
einen grof3en Teil des Lagers iibersehen: Salz, Salz und nochmals Salz.

Als der Gemischtwarenhidndler mit dem Senf zuriickkommt, zahlt unser
Kunde. Beildufig fragt er: »Sie miissen ja wohl sehr viel Salz in dieser
Gegend verkaufen?« Aber da schiittelt der Ladenbesitzer energisch den Kopf:
»Ich kann tiberhaupt kein Salz verkaufen«, sagt er erbost, »aber der Typ, der
mir das Salz verkauft hat, der kann verkaufen!«

In diesem Beispiel hat es sich fiir den Kunden des Salzverkdufers nicht
gelohnt. Leider denken zu viele Berater (auch so mancher Verkaufsdirektor
oder gar Firmenchef) ebenso kurzfristig! Sie »stopfen« den Markt voll, sie
wollen heute die Regale fiillen, damit der nichste Quartals- oder
Jahresbericht gut aussieht. Langfristig gesehen ist dies allerdings eine
gefihrliche Strategie!

Wie sieht die Regel, dal3 es sich fiir beide Gesprachspartner lohnen sollte,
im Bereich von Meinungsverschiedenheiten aus?

Angenommen jemand argumentiert recht »stur« und rechthaberisch.
(Sollten Sie das Experiment auf Seite 58 durchgefiihrt haben, dann wére das
Angebot der Wandfarbe ein recht gutes Beispiel.) Angenommen, er iiberredet
B auch tatsachlich. Was hat er dann davon?

Er hat viele Energien (sowohl seine eigenen als auch die von B)



verschwendet, um einen an sich unwichtigen Punkt abklaren zu konnen.
Eines unserer Experimente verlief einmal wie folgt. (Hier nur die ersten
Sitze.)

_ Also, da ging ich durch Las Palmas, und wie ich an so einem gelben Haus
" vorbeikomme, wie die Wand da, da kommt...

A: Die Wand ist nicht gelb. Sie ist beige.
B: Ist ja egal. AuBBerdem ist sie gelb. Auf alle Fille, da ko...
A:Red’ doch keinen Stuf3. Natiirlich ist sie beige.

Hier hitte A, hitte er sein Denkhirn beniitzt, eine andere Entscheidung
treffen sollen. Denn: B wollte ja nur eine Geschichte erzidhlen. Ein Abenteuer
in Las Palmas. Am Ende des Streitgespriches, welches sehr lange dauerte
und immer erhitzter wurde (weil sich nun auch die anderen Tischgenossen
einmischten), hatte niemand mehr Lust iiber Las Palmas zu reden, weil
namlich alle ziemlich »sauer« geworden waren. Die A-Partei, weil die Wand
doch beige war! Die B-Partei, weil sie doch gelb war...!

Wenn wir nun die Entscheidung treffen, nicht weiterzumachen, da es sich
nicht fiir beide Parteien lohnen wird, ist dieser Vorgang beendet.

Wollen wir jedoch weitermachen, dann wissen wir ja jetzt, dal unser
Angebot Unlust, Ablehnung, Entriistung, Arger etc. ausldsen wird. Also
fragen wir den anderen, was ihn stort.

Regel Nummer 3:
Wenn der andere ablehnt, versuche ich zu erfahren, warum er
ablehnt.

Von der Logik her sehr einleuchtend! Nur ist solches Verhalten, wie Sie
sicher inzwischen beobachtet haben, eher selten, weil eben die Bio- und die
Psychologik so oft »dazwischenfunken«.

Wir fragen also:

 Warum meinst Du das?
* Wie siehst Du das denn?



* Darf ich den Grund fiir Thre Ablehnung erfahren?
» Kénnten Sie mir sagen, was Thnen daran nicht gefallt? usw.

Achtung: Formulieren Sie so eine Frage aggressiv, wird sie zum Angriff.
Dann hat doch das Reptil gesiegt. Zum Beispiel:

» Was paf3t Dir denn nicht, he?!
 Warum meinst Du das?

Hier haben wir eine in Geschenkpapier verpackte Keule, die wir
schwingen, so dall es uns nicht erstaunen darf, wenn der andere mit dem
»Bauch« (Kampfhormonen) reagiert. Gerade bei Eheleuten kann man solche
Dialoge oft verfolgen, weil hier der Tonfall eindeutiger aggressiv wird. Bei
Verhandlungs-Partnern im Berufsleben wird der angreifende Tonfall meist
etwas subtiler versteckt. Aber er ist vorhanden und »reizt« den anderen zum
Widerspruch, zum Gegenangriff. Dann hat das Gegeneinander begonnen.

Regel Nummer 4:
Wer fragt, fiihrt!

Aber: Fragetechnik setzt ausgezeichnete Denkhirn-Tatigkeiten voraus.
Warum?

1. Weil der Fragende den besseren Uberblick haben muB als der
Antwortende.

2. Weil eine Fragetechnik nutzlos wird, wenn man falsch fragt (siehe unten).

3. Weil man auch zuhoren konnen muf3!

Was heil3t »falsch« fragen? Seit der Satz: »Es gibt keine dummen Fragen,
nur dumme Antworten« zum Allgemeingut geworden ist, meinen viele, das
Fragen sei leicht. Wenn es so leicht wire, wiirde mehr gefragt werden. Und
viel mehr »gut« (= erfolgreich) gefragt werden. Hier einige schlechte Fragen:

»Ich hitte mich gerne mal mit Thnen dariiber unterhalten, warum Sie

hef: . . .
Che in letzter Zeit ofter mal zu spat kommen.. .«

Mitarb.: (will sprechen)



Chef: »... Ich habe das namlich beobachtet, wissen Sie...«
Mitarb:: (will sprechen)

Chef: »... Hat es was mit Ihrer Familie zu tun?«

Mitarb.: »Ich...«

(unterbricht) »... Wir sind da ndmlich sehr offen, wissen Sie. Wenn
Chef: unsere Mitarbeiter Probleme haben, konnen sie immer ehrlich mit
uns dariiber reden.. .«

Und so weiter, und so fort!
Wenn Sie Thre Inventur-Ubungen fortsetzen wollen, hier ist noch eine.

5.5. Inventur-Ubung Nr. 5a

Beobachten Sie in der ndchsten Woche alle Talk-Shows im Fernsehen, die
Sie sehen konnen, und achten Sie auf Moderatoren mit der Angewohnbheit,
Gesprichspartner/innen zu befragen, um ithnen dann ins Wort zu fallen und
die Frage zu erweitern bzw. selbst zu beantworten. Viele Reporter stellen
ellenlange Fragen, die sie z.T. selbst beantworten. Auch die »Moderatoren«
in unseren Talk-Shows neigen dazu.

Hier noch eine schlechte Frage:

»Also, Herr Huber, wie wollen Sie es handhaben? Werden Sie mit
Meier: McLaughlin sprechen, oder wollen Sie mich lieber auf der Messe
vertreten?« (Kap. 4).

Die sog. Alternativ-Frage, die dem B nur die Wahl zwischen zwei
Moglichkeiten 1aBt, ist nicht per se eine schlechte Frage. Nur, hier am
Anfang, wo wir noch gar nicht wissen, ob Huber iiberhaupt bereit sein wird,
seinen Urlaub uns zuliebe zu verlegen, ist sie strategisch hochst ungeschickt,
denn sie miBlachtet die bio- und psycho-logischen Prozesse vollkommen!

Hier eine weitere schlechte Frage:

_»Wie Sie wissen, 1osen besonders digitale Signale haufig kognitive

Berater: . .
ST Dissonanz bei den Probanden aus, deshalb hat unsere Methode. ..«

Diese Art von Frage ist immer dann schlecht, wenn der Berater einfach



unterstellt, dal der Kunde weil}, wovon er redet. Das ist im obigen Beispiel
(Berater ist Psychologe einer Unternehmensberatung) nicht der Fall.
Ahnliche Fragen stellen viele Fachleute, wenn der Kunde nicht aus ihrem
Fach ist. Zum Beispiel:

» Berater fiir physiotherapeutische Gerdte beim Arzt: Der Arzt ist kein
Elektro-Techniker!

» Pharma-Referenten: Hier besteht z.B. die Gefahr der falschen Frage bei
Préparate-Einfithrungen fiir Spezialbehandlungen auf Enzymbasis, wenn
der Arzt ein Allgemein-Arzt ist, dessen Ausbildung vor 34 Jahren beendet
war.

 Techniker, die Kaufleuten ein Gerat erkldren sollen.

 Fachberater im Fachgeschift, die den Laien (in ihrem Fachgebiet) beraten.

* Lehrer, die Eltern mit ihren pddagogischen Spezial-Wortern »bewerfen«.

» Marketing-Strategen, die dem AuBlendienst ihre neue Strategie »verkaufen«
wollen.

» Ausbilder, die den Auszubildenden mit Begriffen belasten, die ihnen
gelaufig sind, die der junge Mensch aber noch nicht kennen kann.

* Insider!, die mit Auenstechenden (oder mit neuen Mitarbeitern) sprechen
und dabei Firmenjargon verwenden.

Ein schones Beispiel fiir diese Art der Formulierung fand ich in einer
Werbung der BILD-Zeitung im Marketing-Journal Nr. 1, 1979. Hier zitiert
BILD die Antwort eines gewissen »Dr. O. E.« auf die Frage, wieso Anzeigen
in BILD eine groBBere Chance hitten, »gefressen« zu werden:

Die relative Effizienz kumulierter Kommunikationssubstrate basiert auf der
funktionalen Relation zwischer der absoluten Kapazitdt des Rezipienten und
dem quantitativen Thesaurus offerierter Informationen.

Dann »libersetzt« BILD diesen Satz in BILD-typische Satze: Je grofler der
Korner-Haufen ist, den man einem Huhn prdsentiert, um so mehr Korner
frifsit es. Aber das ist vom Standpunkt des Huhnes aus gesehen. Sieht man es
vom Standpunkt des Kornes aus, so sinkt seine Chance, gefressen zu werden,
mit der zunehmenden Menge an Kornern.



WATZLAWICK (46) unterscheidet in diesem Zusammenhang zwischen
»digitalen« und »analogen« Signalen. Digital heifit: symbolisch, analytisch,
wie zum Beispiel das Wort »kognitiv« oder die Ziffer »5«. Hier zitiert er
BATESONSs Satz: »Die Zahl fiinf hat ja nun nichts besonders flinfartiges an
sich.« Alle Digital-Informationen kénnen also nur von dem verstanden
werden, der die Symbole kennt, im Gegensatz zu Analog-Signalen, welche
»bildlich« sprechen, welche an-schau-lich. sind, welche es uns moglich
machen, zu begreifen, uns ein Bild zu machen. Beispiel:

Digital — Analog: verschiedene Darstellungsweisen fur »funf«.

Als Faustregel konnen wir sagen: je »fachminnischer« ein Fachmann auf
einem Spezialgebiet ist, desto wahrscheinlicher ist es, dal3 er sich regelméBig
gewisser (Digital-)Worter bedient, die nur Insidern bekannt sind.

Um die niederlagenlose Methode, Schema I, zusammenzufassen:



Schema |
NEiN
arste Wenn ich nicht
Entscheidung ﬁg:tgaarnmga%rs:

andet.

Warum?

| |
Grund

| |

it Wenn ich nicht

Iweite weitermache:

Entscheidung Vorgang be-
endet.

=L

561%-!!"1

5.133

1. Nein!
(D.h., wir sind von der Ablehnung B’s iiberrascht worden.)

2. Erste Entscheidung: Lohnt es sich (fiir uns beide), dall ich weitermache?
Wenn nicht, dann ist dieses Schema hier beendet. Wenn ja, dann zu 3.

3. Warum (nicht)?
Ich versuche erstens zu erfragen, was B denkt, wobei ich eine kurze klare
Frage ohne unverstindliche Digital-Worte verwende. Ich hore zweitens



aufmerksam zu. Vielleicht stelle ich Zusatzfragen, damit ich wirklich
erfahre, worauf es B ankommt.

4. Zweite Entscheidung: Konnen seine und meine Ziele verbunden werden?
Habe ich wirklich eine Karotte anzubieten? Lohnt es sich wirklich? Ist
sein Widerstand nicht gréBer und berechtigter, als ich zunéichst
angenommen hatte?

Wenn ich mich entscheide weiterzumachen, dann zu Schema I1.

5.6. Niederlagenlose Methode: Schema li
Ausgangsposition: Ich weil,

» was B ablehnt und,
» warum er es ablehnt.

Je mehr seiner Griinde ich erfahren konnte, desto besser ist es. Stellen wir
uns diesen strategischen Schritt wieder bildlich vor.

A hat ein Ziel. B sagt Nein, d.h. er gefahrdet A’s Ziel. Nun hat A jedoch
ein Argumenten-Kofferchen, in dem sich alle Begriindungen befinden, die
seiner Meinung nach fiir sein Ziel sprechen.

B hingegen hat eine Argumenten-Truhe mit Gegenargumenten, die immer
weit grofBer (voller) ist, als A’s kleines Kofferchen. Warum?

Erstens, weil A ja etwas von B will. A ist gezwungen, iiberzeugende
Argumente zu verwenden. B hingegen kann auch die unsinnigsten
Gegenargumente bringen. Und zweitens, weil A ja in den Kreis (siche Kap.
3) von B »hineinzielen« muB}, B jedoch seinen Kreis besser kennt, als A ihn
je zu kennen erhoffen kann.

Vielleicht haben Sie Unlustgefiihle empfunden, als Sie meine Behauptung
lasen, daB3 B auch unsinnige Argumente bringen darf. Vielleicht haben Sie ein
Vor-Urteil, welches besagt, dall B rational zu sein habe. Warum denn? B ist
ja der, der motiviert werden soll. Fiir thn gelten daher auch andere Spiel-
Regeln. Zum Beispiel:

Anton: »Gib mir doch mal dein rotes Spielzeugauto, Bernd.«



Bernd:
Anton:
Bernd:

Anton:

Bernd:

Anton:

Bernd:
Anton:
Bernd:
Anton:
Bernd:

»Neee.«
»Warum denn nicht?« (strategisch richtig).
»Weil ich nicht willl« (B’s Argument).

»Das 1st doch kein Grund, Mensch, wenn ich’s doch mal eben
brauche, um zu sehen, ob es unter der Briicke hier durchgeht. Du
kriegst es ja gleich wieder!« (Er hat den in seinen Augen unsinnigen,
»doofen« Grund von B nicht akzeptiert. Aber er hat zwei Argumente
aus seinem Kofferchen herausgeholt: 1) ich brauche es zum Testen,
und 2) du kriegst es ja gleich wieder.)

»Wenn ich nicht will, will ich nicht.« (Das ist typisch:
Nichtbeachtete Argumente werden hiaufig wiederholt.)

»Ich hab doch gesagt, dal} das kein Grund ist!« (Geht noch immer
nicht auf die Bediirfnisse von B ein, den er ja motivieren will.)

»Fur mich ist es einer.«
»Ist aber keiner!«

»Fiir mich schon.«

»Fur mich aber nicht!!!«
»Das 1st dein Problem.«

Womit B hundertprozentig recht hat. Von der Logik her. Aber von der Bio-
logik und von der Psycho-logik her gefillt uns das oft nicht besonders. Was
den Tatbestand leider nicht verandert:

A’s Argumenten- B’s »Truhe« voller
»Kofferchen« Gegenargumente

5.7. Fallbeispiel: Urlaubsberatung

B will in Urlaub fahren. Er weil} allerdings noch nicht, wo er hin will. Er



mochte sich beraten lassen. Er geht in ein Reisebiiro.

A ist Urlaubs-Verkéufer, wenn man so will. Er hat viele Angebote. Aber:
Wie in vielen Branchen, hat unser A auch Sonderangebote. Manche sind gute
Sonderangebote fiir den Kunden, manche sind »Ladenhiiter«, die man gern
als Sonderangebot »verpackt« anbietet.

A’s Aufgabenstellung derzeit lautet: »Wen du kannst, schickst du nach
Griechenland, in unser Vertragshotel dort. Wenn wir die Quota nicht fiillen,
verlieren wir den Vertrag.«

Eine alltidgliche Situation, die sich tatsdchlich zugetragen hat, und die sehr
alltiaglich ablief, wie Sie gleich sehen konnen.

Zur Ausgangsposition noch: A’s Argumenten-Kofferchen war mit
folgenden Argumenten »gefillt«:

. Billig.

. Herrliches Wetter.

. Alle In-Leute gehen derzeit dorthin.

. GroBer Strand, direkt am Hotel (wirklich!).

. Ausgezeichnete griechische und deutsche Kiiche.

Das Personal ist (oder spricht) deutsch, so dall reibungslose
Kommunikation mit Deutschen gewihrleistet wird. (A meint natiirlich,
vom Vokabular her.)

7. Zwei grol3e Bars, davon eine mit einer Riesentanzfliache.

8. Kindergarten fiir die Kleinen, damit Eltern auch mal etwas ausspannen
konnen.

9. Besonders giinstige Hin- und Riickflug-Pauschalpreise mit reguldren

Linienmaschinen.

.O\UI-lkUJl\)P—‘

B kommt in das Reisebiiro, sieht, da3 alle Berater beschiftigt sind.
Niemand griifit ihn. Endlich sieht Herr A unseren Kunden und deutet auf
einen Stuhl: »Moment noch, bitte.« Der Moment dauert 6 Minuten. Na schon.
A: Womit kann ich dienen?

B: Tjaaa ... also, wegen eines Urlaubs. Da hitte ich mich gern einmal
informiert. A: Schon etwas Bestimmtes im Sinne?
B: FEigentlich nicht. Ich wollte mal sehen, was es da alles so fiir



Moglichkeiten gibt.
A: (strahlt und Offnet sein Kofferchen) Also, da schlage ich Thnen
Griechenland vor. Da haben wir derzeit ein hervorragendes

Sonderangebot. Sehr preiswert!

A hat das erste

Argument aus dem B’s Gegenargumente

Kofferchen geholt

B: Also wissen Sie, Geld ist dieses Jahr iiberhaupt nicht wichtig. Ich habe da

ndmlich...
A: (unterbricht) Aber Sie haben dort ein herrliches Wetter. Traumhatft, sage

ich Thnen!

A hat sein erstes Argument verloren und holt sofort sein zweites hervor!

B: Ja, aber es mull doch woanders auch schones Wetter geben?! (Pang).

A hat auch sein zweites Argument verloren und holt sofort sein drittes hervorl



A: (leicht gereizt) Aber alle unsere Kunden sind dort begeistert (sozialer
Druck, Kap. 3). AuBBerdem steht es im Stern-Reisejournal, und die sind
sehr wihlerisch. Also wirklich, Griechenland ist sehr »in« heuer!

B: Ja, aber das interessiert mich wirklich nicht, wo man hinfahrt!

A: (etwas lauter) Sie haben dort einen wunderbaren Strand direkt am Hotel.
Wirklich, sehen Sie mal hier! Das ist keine Trickaufnahme! AuBBerdem gibt
es dort eine ausgezeichnete griechische und deutsche Kiiche...

A hat sein drittes Argument verloren und schlagt jetzt gleich doppelt zu, mit Argumenten Nr.
vier und funf!

B: (etwas hilflos) Ja aber, haben Sie denn nur Griechenland anzubieten? Ich
dachte, ich konnte mich hier beraten lassen?

A verlor auch diese beiden Argumente. Sein Kofferchen wird immer leerer. B hingegen hat
noch »massenhaft« Gegenargumente!

A: (Auf seinen Prospekt deutend, allerdings mit ziemlich aggressiver Gestik)
Also, die Leute dort sprechen hervorragend deutsch. Da brauchen Sie sich
keine Sorgen zu machen.




Als A auch noch das sechste Argument herausholen will, »platzt B der Kragen«: Er geht jetzt
zu Kampf Gber, weil seine Kampfhormone flieRen (s. Kap. 2).

B: Also, jetzt reicht es mir! Ob ich mit dem Personal im Ausland auskomme,
konnen Sie gar nicht beurteilen! Zufillig habe ich noch nirgendwo
Sprachprobleme gehabt! AuBler mit Thnen! Sie sprechen nidmlich eine
Sprache, die mir nicht gefallt!

Damit erhebt sich B und geht hinaus.

Wir hatten diese »Probe-Beratung« in einem Reisebiiro inszeniert, in dem
eine Woche spiter eine Schulung stattfand. Deswegen konnten wir A’s
Verhalten spiter mit ihm gemeinsam analysieren. Er sagte dann, so stur
verhalte er sich sicher nicht oft, er habe halt damals einen schlechten Tag
gehabt. Sicher, aber: Wieviel Tage konnen wir uns leisten? Einen im Jahr?
Zehn? Flinfzig?!

Angenommen, wir versuchen Schema Il anzuwenden. Wie sihe es aus?

Schritt Wir sammeln »Gegen«-Argumente aus B’s Truhe, ehe wir unsere
. eigenen Argumente zeigen. (Jeder Kartenspieler kennt diese

Strategie.)

Wir entscheiden uns innerlich: Kann ich seine und meine Ziele
Schritt verbinden? Kann ich seine Argumente beniitzen, um meine darin zu
2: wverpacken«? Merke: Nichts iiberzeugt B mehr, als seine Argumente

noch einmal aus dem Munde A’s zu horen.

Brauche ich noch mehr Information, ehe ich meine Entscheidung
treffen kann? Wenn Ja: Fragen stellen. Wenn Nein: Kontrollfragen

stellen.
Schritt Diese Kontroll-Frage hat eine ganz konkrete Funktion: Sie klért ab,
3: ob wir B richtig verstanden haben. Hier kann er korrigierend

eingreifen, wenn es ein Millverstandnis gegeben haben sollte, oder
wenn er selbst jetzt merkt, da3 er einen wichtigen Aspekt vergessen
hatte.

Schritt Das Angebot machen, indem ich auf die Vorteile fiir B (!) hinweise.
4. Denn jetzt weil3 ich ja, worauf er Wert legt.



FALLBEISPIEL: ZU SCHEMA 1

A: Konntest Du mal bitte schnell die Tafel fiir mich wischen?

B: Sei mir nicht bése, den Gefallen kann ich dir nicht erweisen.

A: Warum nicht? (Wichtig: der Tonfall darf weder ungeduldig, noch
aggressiv sein!)

B: Weilit Du, ich habe eine Allergie gegen Kreide. Da kriege ich dann so
Pickel und so. Sehr unangenehm.

A: (Trifft die Entscheidung, aufzugeben, also die Situation als Minus-
Situation zu interpretieren.) O.k., dann mach ich es selbst.

B: (im positiv/neutralen Bereich geblieben [s. Diagramm, S. 123]) Aber den
Papierkorb konnte ich derweil fiir Dich ausleeren.

A: Danke. Das ist lieb von Dir.

FALLBEISPIEL: VON SCHEMA I ZU SCHEMA 11

5.8. Fallbeispiel: Interferenzstrom-Therapie

A: Die Vorziige der Interferenz-Therapie leuchten Thnen doch sicher ein,
Herr Doktor?

B: Nein, eigentlich nicht.

A: Darf ich fragen, welche Bedenken Sie haben?

B: Ich verstehe noch nicht, inwieweit Sie glauben, das Problem moglicher
Hautveritzungen geldst zu haben.

A: (Kennt jetzt ein Gegenargument, will sehen, ob es weitere gibt) Ist das
Thre Hauptsorge, Herr Doktor?

B: Abgesehen von dem Preis Ihres Gerétes — ja.

A: (Entscheidet sich, zu Schema II {iberzugehen. Zwei Gegenargumente hat
er erfahren. Er geht zu Schritt 2 {iber und entscheidet sich innerlich,
weiterzumachen. Schritt 3: Braucht er weitere Informationen von B? Er
meint, nein. Also geht er zu Schritt 4 {iber, zur Kontrollfrage) Wenn ich
Sie richtig verstanden habe, Herr Doktor, dann wiirde Sie die
Interferenzstrom-Therapie u.U. interessieren, falls Sie sicher sein konnten,



daB keine Verdtzungen auftreten konnen, und falls sich das Gerite fiir Sie
rentieren wiirde, was die Kassenabrechnungen angeht?

B: Ja, allerdings fallt mir noch etwas ein: Ist das Gerit gut zu transportieren?
Ich wiirde es ndmlich in zwei Kabinen einsetzen wollen.

A: (Hat ein zusitzliches Argument aus B’s Truhe gelockt. Jetzt sieht die
Situation wie folgt aus:)

Nun sind bereits drei Argumente von B bekannt, ehe A auch nur eins seiner Argumente
»zeigen« mufdte!

(Wenn A weil3, dal3 er drei gute passende Argumente hat, die er in die des
Doktors »verpacken« kann, wird er den Kunden hochstwahrscheinlich
iiberzeugen konnen. Er versucht es): Also, Herr Doktor, fangen wir beim
letzten Punkt an. Wenn Sie das Geriét leicht kippen, so (fiihrt es vor), dann
konnen Sie es sehr leicht schieben. Sogar Thre M.T.A. kann das Gerét
spielend transportieren. (Er hat gezeigt, wie gut er die Alltags-Situation des
Arztes kennt, denn die Physio-Therapie wird meist von den Helferinnen
mitgehandhabt.) Was die Rentabilitdt angeht, so erlaubt die Kasse eine
XCV (eine Kennziffer, die der Arzt kennt), so dal3 Sie pro Behandlung auf
XX DM YY Pfennige kommen.

B: (Nickt interessiert. Ein Signal der Beziehungsebene, welches Interesse
signalisiert. Interessanterweise schien er nicht so interessiert, als das
Transportproblem erlautert wurde!)

A: Und nun zum Hauptpunkt: Hautverdtzungen konnen bei zweipoligen
Reizstromgerdten auftreten, weil sie ja mit 0 —100 Hertz in die Haut
miissen, nicht wahr?

B: (WeiB, daB3 das der medizinisch wirksame Bereich ist. Weill aber auch,
daBB der Hautwiderstand gerade gegen diesen Bereich oft »kdmpft«. Er
nickt zustimmend.)



A: Deswegen gehen wir mit 4000 Hertz in die Haut. Dadurch kann es gar
nicht zu Veridtzungen kommen. (Hier beobachtet er den Arzt genau. Zieht
derselbe bei den Worten »4000 Hertz« fragend die Augenbraue hoch, weil
er nicht versteht, warum es zu keiner chemischen Verbrennung kommen
kann, so mull A auch dies erkldren. Aber der Arzt nickte wieder.)

B: Nun frage ich mich nur, wo Sie dann Thre 0 —100 Hertz herbekommen.
(Eine sachliche Frage, aus dem Denkhirn des Arztes.)

A: Das ist gerade das Raffinierte an der Interferenz-Strom-Therapie, Herr
Doktor. Sehen Sie hier: Wir haben nicht einen, sondern zwei Stromkreise.
(Deutet auf zwei weille und zwei rote Kabel.) Die Elektroden (deutet)
legen wir so an, da3 die Stromkreise sich iiberschneiden, wie hier: (Ein
Bild im Prospekt).

B: Beide Stromkreise haben 4000 Hertz?

A: Ja und Nein. Einer hat 4000 Hertz konstant. Aber der andere ist von 4000
bis 4100 Hertz variabel...

B: Ah, ja! Das meinten Sie vorhin, als Sie davon sprachen, da} Sie die 0 —
100 Hertz endogen (= im Korper) erzeugen wiirden?

A: Genau, Herr Doktor.

Wissen Sie, wie solch ein Gespriach auch oft ganz anders verlauft?

A: Die Vorziige der Interferenzstrom-Therapie leuchten Thnen doch sicher
ein, Herr Doktor?

B: Nein, eigentlich nicht.

A: (Hatte gerade eine lingere Erkldrung abgegeben. Nun leicht ungeduldig)
Wie ich schon gesagt habe, erzeugen wir die 0 — 100 Hertz ja hier endogen

B: (Lehnt sich abrupt gegen die Wand, verschriankt die Arme und blickt von
A weg auf das Gerit, sendet also Signale der Beziehungsebene, welche
Unbehagen signalisieren, siche Kap. 2.)

A: (Spricht unbekiimmert weiter) ... indem wir zwei Stromkreise so
iberlagern, dall im Schnittpunkt das Interferenz-Feld entsteht.

B: Trotzdem. Es wird immer zu Hautverdtzungen kommen! (Eine sachlich
unrichtige Aussage eine Wirklichkeit erster Ordnung betreffend, siehe



Kap. 2.)
A: (Beginnt jetzt, die Diskussion zu gewinnen, aber dariiber den Kunden zu
verlieren) Ja, aber nur bei unsachgemiafler Handhabung der Elektroden...
B: Das ist es ja gerade! Ich miiflite mich da ganz auf meine MTA verlassen,
und das Risiko ist mir zu grof3!

A: Ja, aber Herr Doktor...

B: Im tibrigen ist Ihr Gerit auch ziemlich teuer, meinen Sie nicht, wenn Sie
ehrlich sind?

Jetzt ist das Gesprach fiir A schon fast verloren. Der Arzt hat eine
indirekte, hochst subtile Kampf-Strategie angewendet, indem er A in die
Bezugsfalle lockte. Wenn A nun sagt, der Preis sei nicht zu hoch, kann B
seine Ehrlichkeit bezweifeln. Stimmt er hingegen zu, hat der Arzt ein
wunderbares Gegenargument in der Hand. Weil er spéter immer sagen kann:
»Aber Sie haben doch selbst zugegeben.. .«

Regel Nummer S:

Wenn B zu unfairen KampfmaBnahmen greift, muf} ich mich mit
diesen so analytisch wie moglich auseinandersetzen, wenn ich
strategisch geschickt vorgehen will.

Meist aber flihren solche Strategeme zu Gegen-Kampf. Druck erzeugt
Gegendruck. Wobei wir nicht vergessen diirfen, dal der Druck des Arztes
bereits der Gegendruck auf A’s Strategie gewesen ist!

LETZTES FALLBEISPIEL: DER URLAUBSVERKAUF

Wieder sind die Argumente unseres Beraters dieselben (siche Seite 113).
Aber diesmal ist seine Strategie eine niederlagenlose:

B: Womit kann ich dienen?

A: Tjaa..., also, wegen eines Urlaubs. Da hétte ich mich gern mal informiert.
A: Haben Sie schon konkrete Vorstellungen?

B: Nein. Ich wollte einmal so sehen, was es gibt.

A: Fein. Wann wollen Sie denn reisen?

B: Im September, nach der Hauptsaison. Meine Kinder sind ndmlich schon



aus dem Schulalter heraus, wissen Sie.

A: Werden Sie mit den Kindern fahren, mit der Familie?

B: Ja, also meine Frau und ich, mein Sohn Michel, und dann nehmen wir
noch das Kind meiner Schwester mit.

A: Wie alt ist dieses Kind denn, wenn ich fragen darf?

B: (Léachelt) Sicher, sicher. Sie wird im Herbst vier.

A: Aha. Dann wiren Sie vielleicht an einem Kindergarten im Hotel
interessiert, damit Sie stundenweise »frei« sind?

B: Gibt’s denn sowas in Urlaubshotels?

A: Nun, leider noch nicht in allen. Aber viele bieten diesen Service schon mit
an. Dort ist eine professionelle Betreuerin. AuBlerdem kann das Kind mit
Gleichaltrigen spielen.

B: Das finde ich ja toll!

(Argument Nummer 8 wurde bereits akzeptiert.)

A: Wie steht es denn mit dem Geld? Haben Sie ein festes Budget fiir diese
Reise?

B: Also, na ja. Wir meinen halt, iiber 5000 darf’s nicht kosten. Geht denn
das?

A: Aber sicher. Es gibt heute wunderbare Sonderangebote fiir Reisekosten.
Auch fiir Hotels. AuBlerdem gibt es oft einen weiteren Rabatt, wenn Sie
beides gemeinsam buchen.

B: Aha. Das klingt gut.

(Argument Nummer 1 wurde vorbereitet.)

A: Legen Sie Wert auf gutes Wetter? Sonne, Baden vielleicht?

B: Also, wenn es allzu heiB} ist, das mogen wir nicht. Aber Sonne wollen wir
schon. Und, was Baden angeht ... Meine Frau und ich ja heute weniger,
aber der Michel...

A: Wie alt ist denn Thr Sohn?

(Die Worte »Ihr Sohn« zeigen deutlich, wie sehr er auf die Informationen
von B eingeht, wie aufmerksam er zuhort! Das ist psychologisch wichtig.)

B: Der ist jetzt 22 Jahre alt. Und die jungen Leute... (zuckt mit den Achseln).

A: Wiirden Sie denn auf einen schonen Abschnitt Badestrand direkt am Hotel
wert legen?



B: Eigentlich schon.

(Er »erwirmt« sich schon fiir Argument Nummer 4.)
A: Hier haben wir ein Foto, wie das aussehen kann. Ein paar Schritte...
B: Ja, das gefillt mir gut!

(Jetzt hat er Argument Nummer 4 akzeptiert!)

Also haben wir hier ein vorzeitiges »Herausholen« von Argumenten aus B’s
Kofferchen:

A’s Kofferchen ist zu diesem Zeitpunkt noch ungeoffnet. Erst wenn er
glaubt, genligend Ansatzpunkte gefunden zu haben, legt er seine Argumente
auf den Tisch, indem er sie aber in B’s Bediirfnisse »einwickelt«.

Je mehr von B’s Argumenten man vorher entlocken kann, desto leichter ist es, die eigenen
Argumente auf die Bedurfnisse von B abzustimmen. (Vgl. Karottenmethode, Kap. 4)

Er stellt die Kontrollfrage:

A: Also, wenn ich Sie richtig verstanden habe, legen Sie Wert auf sonniges,
aber nicht zu heiles Wetter. Sie mochten ein preisgiinstiges Angebot
ausniitzen. Sie hitten gerne Zugang zum Badestrand und wiirden sich {iber
einen Hotelkindergarten freuen. Habe ich noch etwas Wichtiges
vergessen?«

Die letzte Frage ist wichig, ehe A zum Angebot schreitet. Denn hier
verhindert A, dal der Kunde plétzlich alles ablehnt, weil thm noch etwas
furchtbar Wichtiges einfillt, eine Bedingung, die A vielleicht doch nicht
erfiillen kann.

Zum Beispiel sagt der Kunde jetzt:

B: »Wissen Sie, falls Sie ans Ausland denken, wo das Wetter ja optimal
wiére... meine Frau und ich konnen aber keine Fremdsprachen!«



A: »Angenommen, das wire kein Problem...?«

Nun, in unserem Fallbeispiel ist sein Einwand fiir uns kein Problem, weil
wir ja noch Argument Nr. 6 im Ko6fferchen haben!

Wir brauchen sicher nicht das gesamte Gesprich aufzeichnen. Sie sehen
aber die Psycho-Logik hier: Indem man durch Fragen diejenigen »Gegen«-
Argumente des B erfahrt, die man fiir sich selbst verwenden kann, hat man
sie entschirft. Schritt fiir Schritt hat man sozusagen jede potentielle »Mine«
unschidlich gemacht, ja sogar fiir sich einsetzen konnen.

Was Fragetechniken angeht, so unterscheiden wir prinzipiell zwischen
zwei Frage-Typen:

1. Informations-Fragen: Hierzu gehoren alle Fragen, die eine
Information zum Inhalt des Gesprachs bieten.

2. Kontroll-Fragen: Hierzu gehoren alle Fragen, die uns eine
Information tuiber die Beziehungs-Ebene bieten.

5.9. Informations- und Kontrollfragen

Hierbei haben wir schon eine Kontrollfrage kennengelernt: »Wenn ich Sie
richtig verstanden habe, suchen Sie...« Diese Frage bittet um Feedback (=
Riickkoppelung). Sie erlaubt, Fehler zu korrigieren und tberpriift gleichzeitig
die Art und Weise, in der der andere spricht. Ruhig, sachlich, analytisch
(positiv/neutraler ~ Bereich) oder aggressiv, gelangweilt, defensiv
(Krisenbereich):
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Wir haben wuns bis jetzt mit Griinden/Argumenten des B
auseinandergesetzt, die aus dem Denk-Hirn kommen. Diese nennen wir
Einwénde. Oft aber erhalten wir eine Argumentation, die nicht nur aus dem
Denk-Hirn entspringt. So einen Grund werden wir Vorwand nennen.

Diese beiden Begriindungstypen bei Ablehnung sollte man unterscheiden
lernen. Zugegeben, es gelingt uns nicht immer, aber es gibt eine Methode, die
sehr hilfreich ist. Das ist die sog. Angenommen-Frage. Warum sollen wir sie
stellen, und was nlitzt sie uns strategisch?

Zunichst definieren wir Vor- und Einwand:

5.10. Der Einwand

Das ist ein Grund, der gegen unsere Aussage, gegen unser Angebot spricht
(oder zu sprechen scheint). Er kommt aus dem Denk-Hirn. B will
Information. Er sagt sozusagen: »Eigentlich hitte ich gegen den Schritt, den
Sie mir vorschlagen, nichts einzuwenden, aber ich sehe da ein Problem«:




Einwand: analytisch vom Denk-Hirn (Problem = Hindernis)

Wenn Sie diesen Einwand entkrdften konnen, indem Sie das Problem
l6sen, dann konnen Sie aus der Fragezeichen-Situation eine Plus-Situation
machen. Wenn Sie hingegen den Einwand nicht entkriften konnen, dann ist
die »Fragezeichen-Situation« eben keine Fragezeichen-, sondern eine Minus-
Situation.

Wenn jemand Sie z.B. fiir morgen abend zum Essen einladen will und Sie
haben eine geschiftliche Verabredung, dann ist das Thr »Problem«. Ist es
unlosbar, hat A eine Minus-Situation vor sich.

Wenn jemand hingegen morgen abend mit Thnen zum Essen gehen will
und Sie haben derzeit Ihre »Gummiwoche« (die Woche vor dem Ersten dehnt
sich fiir so manchen unendlich weit...), dann ist das Thr »Problem«. Wenn
der andere sagt: »Ach nein, ich lade Euch ein!/«, dann ist die Fragezeichen-
Situation zu Plus geworden.

Ganz anders hingegen verhilt es sich bei einem Vorwand. Angenommen,
Sie hitten nur behauptet, Sie hitten kein Geld, weil Sie morgen abend gerne
fernsehen wollen, und das wollen Sie im ersten Ansatz gar nicht zugeben.
(Wie oft rutscht uns ein Vorwand auch vor-schnell heraus!) Angenommen,
Ihr Freund sagt jetzt ebenfalls: »Ach nein, ich lade Euch doch ein!«, wie
fiihlen Sie sich dann?

Nicht so gut, nicht wahr? Weil ein Vorwand eine vollig andere Art von
Argument darstellt als ein Einwand:

5.11. Der Vorwand

Das ist eine Wand, die man vor-zieht, um sich (momentan) dahinter zu
verstecken:




Vor-Wand: die »Wand«, die man vorzieht um sich zu verstecken (Flucht)

Ein Vor-Wand ist ein indirektes Flucht-Mandver. D.h. das Rep. hat sich
bereits (sehr sachte noch) eingeschaltet. Wenn aber der A mir die Wand weg-
zieht, dann stehe ich »nackt« und »hilflos« da.

Dieses Gefiihl kann ein leichtes, kaum wahrnehmbares Unbehagen sein,
ein Gefithl der Peinlichkeit, ein Gefiihl der Frustration, des argerlichen
Gereiztseins bis hin zur Wut.

Regel Nummer 6:
Wenn der Verdacht besteht, daf} ein Argument von B ein Vor-
Wand sein konnte, darf ich diesen Grund nicht entkraften!

Nun sagen Sie vielleicht: Wenn man das eben immer so wiillite?! Richtig.
Deshalb brauchen wir jetzt eine Kontroll-Frage. Denn eine Frage (sofern
nicht aggressiv gestellt) stellt keinen Angriff dar. Eine Frage fragt ja nur.
Eine Frage stellt keine Behauptung in den Raum. Eine Frage 16st das
»Problem« noch nicht.

Ihr Freund konnte also die sog. Angenommen-Frage stellen.

A: Angenommen, Du hdittest Geld...?
(Angenommen-Fragen eignen sich hervorragend fiir GORDONSs (20)
Technik des »aktiven Zuhorens«, d.h. einen fragenden Satz in der Luft
hiangen zu lassen. Der automatische Reflex ist meist, die Frage prompt zu
beantworten.)

B: Tja, dann wiirde ich, genaugenommen, auch nicht gerade morgen gehen
wollen.

A: Aha. Dann gibt es noch einen weiteren Grund?
(Achtung — hier wird oft der Fehler gemacht, zu sagen: Was ist denn dann
der wahre Grund? Damit aber signalisiert man, dal man den anderen
durchschaut hat, womit der Sinn und Zweck der Angenommen-Frage und
threr Antwort verloren geht.)

B: Ja, morgen ist doch das Bundesliga-Spiel...

A: Ach, das hatte ich total vergessen. Wie wire es dann mit ibermorgen?



B: Ja, gerne.

Statt des Wortes »angenommen« gibt es weitere Moglichkeiten, die
Angenommen-Frage zu stellen:

» Gesetzt den Fall, das wére nicht so, wiirdest Du dann?

» Wenn das Problem nicht bestiinde...? (Satz nicht beenden!)

» Sagen wir mal, theoretisch, das wére losbar, gibe es dann noch einen
weiteren Grund, der dagegen sprache?

Allerdings gibt es viele »falsche« Arten der Angenommen-Frage. Falsch
insofern, als sie den strategischen Vorteil wieder verlieren, den sie haben
sollten:

B: Ich kann mir das nicht leisten.

A: Angenommen, wir finanzieren es lhnen? (Das ist ein Losungsvorschlag.
Fast genauso schlimm wie ein: »Aber das ist doch kein Problem, wir
finanzieren es Thnen doch!« Dieser Typ »Angenommen-Frage«, die keine
ist, wischt das Problem des anderen einfach vom Tisch. Damit aber
entkréftet er einen Vorwand, wenn es ein Vorwand war. Aullerdem zeigt
diese Art der Frage auf der Beziehungs-Ebene an, da3 man den anderen
nicht ernst genug nimmt, um auf ihn einzugehen. Also ein indirektes
Kampf-Signal.)

B: Das interessiert mich gar nicht.

A: Angenommen, es wdre preiswerter, wiirde es Sie dann interessieren?
Erstens hitte hier eine Warum-Frage kommen miissen, damit A
Informationen erhélt (siehe Seite 133).

Zweitens liefert A dem B hier ein zusitzliches Gegen-Argument, an das
dieser vielleicht gar nicht gedacht hatte. Das ist aus zwei Griinden
gefdhrlich:

1) Weil B diesen Grund jetzt als Vor-Wand nehmen kann, hinter der er
sich jetzt auf immer und ewig verschanzen kann. Sollte A dagegen
argumentieren wollen, kann B immer sagen: »Aber du hast doch selber
gesagt!« (Vgl. Arzt-Gesprich, erfolglose Variante, S. 119)



2) Unter Umsténden fiihlt B sich verletzt, weil man ihm unterstellt, er sei
arm oder geizig. Er reagiert dann u.U. aggressiv, so dal} wir jetzt gegen
noch mehr Kampthormone bei B kdmpfen miissen. So sind wir schon
wieder mittendrin im Gegeneinander.

B: Wissen Sie, ich kann die Araber nicht ausstehen. Schon ihre Sprache!
Entsetzlich!

A: Gesetzt den Fall, die Araber iibernehmen irgendwann die Kontrolle bei
uns? Mercedes haben sie ja schon zu kaufen versucht... Und iiberhaupt,
was die Sprache angeht, die ist doch hochinteressant. Bedenken Sie mal,
die einzige Sprache der Welt, die nach den Regeln der formalen Logik
aufgebaut ist. Und...

Zum ersten Satz: Eine Angenommen-Frage, die gar eine Drohung
beinhaltet, ist ein eindeutiges Kampf-Signal. Abgesehen davon, dal3 A hier
im ersten Satz eine gefdhrliche Verallgemeinerung von sich gibt, die B ihm
u.U. sofort »zerschlagen« kann.

Was den zweiten Satz angeht, so ist egal, wie brillant A’s Erklarungen jetzt
auch sein mogen: Er erklért in den psychologischen Nebel (Kap. 2) hinein.
Also umsonst! Im Gegenteil, wenn B gerade sehr verdrgert ist, wird er die
neue Information (die er so halb wahrgenommen hat) u.U. spiter mit dem
Arger assoziieren, so daB er spiter vielleicht noch sturer behaupten wird,
die arabische Sprache sei schrecklich.

Regel Nummer 7:

Wird die Angenommen-Frage mit Nein beantwortet, stelle ich
eine Informations-Frage, um nach weiteren Griunden zu
forschen.

Wird die Angenommen-Frage bejaht, dann handelt es sich mit
grofBer Wahrscheinlichkeit um einen Einwand.

Wenn Sie also mit groer Wahrscheinlichkeit den Einwand gefunden
haben, diirfen Sie sehr wohl versuchen, das Problem zu 16sen.

5.12. Einwand = Problem



A: (In der Rolle eines Seminarleiters, eroffnet): Meine Damen und Herren...
(nach zwei Minuten): Ich meine, es wire sehr nett, wenn jeder sich kurz
der Gruppe vorstellt. Mein Name ist... (Schreibt seinen Namen an die
Tafel). Wiirden Sie bitte so nett sein? (Reicht die Kreide dem ersten
Teilnehmer).

B: Ach nein, bitte nicht.

A: Darf ich fragen, warum nicht?

B: Ich weil} zuféllig, dal Herr Wagner dort driiben ein Hobby-Graphologe
ist. Ich habe keine Lust, hier einen seelischen Striptease aufzufiihren, wenn
er meine Schrift analysiert.

A: Angenommen, Herr Wagner wire kein Graphologe...?

B: Ja, dann hitte ich nichts dagegen.

Jetzt mul3 A also entscheiden, was er will. Wenn er den Einwand
akzeptiert, sagt er z.B.: »Gut, das leuchtet mir ein. Wiren Sie bereit, mir
Thren Namen zu buchstabieren...« Damit hat er das Problem gelost.

Ubrigens habe ich diese Szene einmal miterlebt. Nur, daB der Trainer
damals anders reagiert hatte: Auf das » Ach nein, bitte nicht« des Teilnehmers
sagt er: »Aber so horen Sie doch. Da ist doch nichts dabei!« Worauf der
Teilnehmer, dem die Sache nun peinlich wurde, murmelte: »Ich kann nicht.«
Darauf der Trainer: »Also, wenn Sie nicht schreiben konnen, haben Sie hier
ja eigentlich gar nichts zu suchen. Dies ist schliefllich ein Fach-Seminar!«
Sehen Sie die Tropfen formlich, die beide Personen jetzt im »Sieb« haben?
(Kap. 2)

5.13. Vorwand = Vor-Wand

A: Ich dachte, wir wéren uns einig, Huber-Bauer? Wieso magst jetzt plotzlich
doch nicht? (es ging um einen Schlepper)

B: Ja weilit, wegen der Lieferzeit. Ihr konnts ja erst im September liefern...

A: Angenommen, die Lieferzeit wére kein Problem...?

B: Dann stort mich noch die Tatsache, da3 die Zylinderkopfe hier einzeln
aufgesetzt sind...

Lieferzeit war also mit allergrof3ter Wahrscheinlichkeit ein Vor-Wand bzw.



bestimmt nicht der Hauptgrund!
Ubrigens ist auch obiges Beispiel tatsichlich passiert. In der Praxis verlief
das Gesprach wie folgt:

5.14. Fallbeispiel: Schlepperverkauf

Ein Landmaschinenberater hatte mit dem Huber-Bauern wochenlang
wegen eines neuen Schleppers verhandelt. Endlich war man sich einig
geworden. Der Bauer wullte, welches Modell er wollte, wieviel die Firma
ithm fiir seinen alten Schlepper zahlen wollte usw. Nun liefen diese
Vorgesprache in emer Zeit, in der die Bundesregierung eine
Investitionszulage bezahlte. (Das hatte leider wenig Investitionen in der
Industrie zur Folge. Aber die Bauern profitierten, indem sie so manches
[vorzeitig] einkauften.)

Nun muf3 man wissen, dall es bei Verkaufsgesprachen mit Bauern auch
heute noch {iblich ist, zunidchst einmal per »Handschlag« das Geschift
abzuschlieen. Der Vertrag wird dann erst einige Tage spéter ausgefiillt.

Sie ahnen, was passierte?

Als unser Berater Anfang Mérz zum Huber-Bauern kam, um den Vertrag
schriftlich abzusichern, sagte der Bauer:

»Also, ich hab mit der Frau noch mal driiber geredet. Und wir haben uns
doch gegen den Schlepper entschieden.«

Der Berater reagierte zunidchst ganz richtig, indem er fragte:

»Aber warum denn, Huber-Bauer?«

Da sagte der Kunde:

»Tja weillt Du, die Firma XY hat ja jetzt wegen der Investitionszulage
plotzlich so lange Lieferzeiten. Du kannst den neuen Schlepper erst zum
September liefern. Aber mein alter Hanomag, der fahrt mir keine Ernte mehr.
Also kaufen wir einen beim Schmied!, den kriegen wir ndmlich in 6
Wochen.«

Nun beging unser Berater einen Fehler: Er meinte, das Argument des
Bauern miisse ein Einwand sein.

Also machte er einen Losungsvorschlag:



»Also, ich schau einmal, ob sich da was machen 1463t, Huber-Bauer. Ich
kiimmere mich um die Sache.« Damit eilte er zu dem Chef seiner
Niederlassung, um diesem die Geschichte zu erzdhlen. Dieser sagte: »Pal}
auf, in der Zweigniederlassung in Z., da haben die eine Bestellung fiir
denselben Schlepper, das gleiche Modell. Liefertermin 1. Juni. Ich schau mal,
ob sich das was machen 1a6t!«

Der Chef ruft seinen Kollegen in der anderen Niederlassung an und erzéhlt
ithm sein Problem. Er schlieBt mit den Worten: »Meinst, da ginge was
zusammen?«

Der andere Chef sagt:

»Vielleicht schon. Dem T-Bauern (d.h. der Kunde, der jenen anderen
Schlepper mit Lieferung zum 1. Juni bestellt hatte) sein alter Schlepper kann
leicht noch eine Ernte fahren. Ich werde mich erkundigen, ob er bereit ist, auf
seinen Traktor bis zum September zu warten.« Nun schickt dieser Chef einen
Mitarbeiter zum T-Bauern. Dieser wittert ein Geschift:

»Also, Thr seid’s da ein biBer]l in der Klemme, gell?«

Der Berater gibt es zu.

»Gut. Ich helf Euch. Ich warte auf meinen Schlepper bis zum Herbst. Aber
unter einer Bedingung: Dal} Thr mir fiir den alten Schlepper genau das zahlt,
was wir ausgemacht haben.«

Dies ist ein Nachteil fiir die Firma, da der Bauer ja eine weitere Ernte mit
dem alten Schlepper fahrt, was dessen Wert natiirlich mindert. Trotzdem,
sowohl der T- als auch der Huber-Bauer sind seit vielen Jahren gute Kunden.
Da kann man auch einmal eine Sonderregelung vornehmen. Ein Anruf zum
Hauptsitz der Firma erbringt die Erlaubnis. Der T-Bauer ist zufrieden.

Nun geht unser Berater mit den guten Neuigkeiten wieder zum Huber-
Bauern. Er sagt: »Also, Huber-Bauer. Dein Problem ist gelost. Du kannst
denselben Schlepper zum 1. Juni bekommen.« Da aber sagt der Huber-Bauer:
»Nal« (bayerisch »na« = »nein«).

Jetzt erst merkt unser Berater, da3 der Liefertermin ein Vor-Wand gewesen
war. Fine Wand, deren Wegziehen sein Problem nur vergroflert hat. Denn
jetzt mull, wenn der Huber-Bauer nicht kauft, auch dem T-Bauern klar
gemacht werden, dal3 er sich zu friith gefreut hat, weil er seinen Schlepper



doch zum 1. Juni bekommen wird!

Also haben wir am Ende vielleicht zwei verdrgerte Kunden statt nur einen
verlorenen Verkauf!

Als der Bauer wieder nein sagte, fragte unser Berater nach weiteren
Griinden. Nun sagte der Bauer: »Auflerdem bin ich nicht bereit, wegen der
gefederten Vorderachse fast 5000 Mark mehr zu bezahlen als beim
Konkurrenz-Modell!«

Jetzt stellt unser Berater allerdings die Kontrollfrage: »Wenn das Modell
keine gefederte Vorderachse hitte, tiatst Du’s dann nehmen?«

Antwort: »Nein.« Was glauben Sie wohl, war das Problem des Bauern?

Der Bauer hatte eine Tochter. Der Schmied hatte einen Sohn. Nun hatte der
Bauer einige Tage vor dem geplanten VertragsabschluB3 erfahren, dal} seine
Tochter vom Sohn des Schmieds ein Kind erwartete. Darauthin haben der
Bauer und der Schmied sich mit den jungen Leuten zusammengesetzt und
sich folgendermallen geeinigt:

1. Die jungen Leute diirfen sofort heiraten (miissen!).
2. Die jungen Leute werden zundchst im Bauernhof leben, da dieser grof3er
ist als das Haus des Schmieds.

Bei diesem Gesprach nutzte der Schmied die peinliche Situation
(schlieBlich war ja die Tochter des Bauern eine »Schande«), indem er sagte:
»Aber den Schlepper, den kaufst du doch bei mir!«

Der Bauer hatte sich nicht imstande gesehen, nein zu sagen; zum einen,
weil er sich nicht jeden Abend iiber der Suppenschiissel vom jungen Schmied
sagen lassen wollte: »Aber den Schlepper, den hast du bei der Konkurrenz
gekauft!«, zum anderen, weil er einfach miide war. Er hatte den Schrecken
noch nicht ganz tiberwunden.

Als unser Berater merkte, dal3 er mehreren Vorwéanden gegeniiberstand,
verdnderte er die Taktik:

Regel Nummer 8:
Wenn mehrere Vor-Winde nacheinander folgen, besteht die
Gefahr von negativen Gefiihlen beim anderen. Jetzt iiber die



| Gesamt-Situation sprechen statt iiber mein Ziel.

Er fragte: »Weillt” Huber-Bauer, jetzt kennen wir uns schon so viele Jahre.
Ich hab’ den Eindruck, dal3 dich was bedriickt. Magst des net sagen...?«

Darauf erfuhr er die Hintergriinde bei einem Glaserl. Danach sagte er:
»Also, Huber-Bauer, ich kann das gut verstehen. Ich akzeptiere auch, dall Du
den Schlepper nun doch nicht bei mir kaufst. Aber eine Frage hitte ich noch:
Wirst Du in Zukunft alle Gerite beim Schmied kaufen?«

Daraufhin i1st der Bauer sehr erleichtert, dafl ihm der Berater keinen
Vorwurf macht. Er fiihlt sich ja schuldig, denn per »Handschlag« war das
Geschift ja so gut wie abgeschlossen gewesen. AuBBerdem ist er dem Berater
fiir sein Verstdndnis dankbar. Deshalb verwundert uns seine Antwort nicht:

»Aber nein. Den Pflug im Herbst, den kauf ich bei Dir. Hand draufl« Was
er dann auch inzwischen getan hat (s. Abb. S. 133).

5.15. Fallbeispiel: Englischnote in der Schule

Wollen wir diese niederlagenlose Methode (Schema II) anhand eines
letzten Beispiels demonstrieren:

Herr Pollmann mochte, dal sein Sohn Mark gut lernt. Dieser aber hat
Schwierigkeiten im Gymnasium, weil er seine Freizeit mit seinem Freund
verbringt und einfach keine Lust hat, »die bloden Vokabeln« zu pauken, d.h.
Mark hat besonders in Sprachen und reinen Lernfichern Probleme. Diese
Schwierigkeiten werden durch Marks Unlust, durch seine De-Motivierung
ausgelost, nicht etwa, weil Mark nicht konnte, wenn er wollte.

Bisher hat Herr Pollmann einige Male versucht, seinen Sohn zum Lernen
zu bewegen. Er hat gesagt: »Du willst doch mal einen anstdndigen Beruf
haben!« (Vgl. Aussage Typ 3, Kap. 3) Er hatte darauf verwiesen, dal} alle
anderen (Schulkameraden) sich anstrengen wiirden! (Aussage-Typ 5) Er hatte
nichts als Trotz-Reaktionen erreicht.
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ENTSCHEI DUNG Wenn Sie noch einmal vergleichen wollen:
Schema | auf 5. 110.

Angenommen Herr Pollmann wiirde Schema II anwenden. Er sagt sich: Ich
weill, daB3 er nicht vorhat, spiter auf die Uni zu gehen. Ich weil3, dal mein
Angebot (er soll spater studieren konnen) Widerstand, Kampfhormone, Rep.-
Reaktionen auslosen wird. Weil3 ich auch, warum er jetzt nicht lernen will?
Hier stellt er fest, dal3 er nur weil}, dal} Mark »keine Lust« hat. Andererseits
aber weil} er ebenfalls, dal} Mark sich mit Geduld und tiefer Konzentration
allem zuwendet, was mit Funken zu tun hat. Das ist Marks Hobby. Hier lernt
er freiwillig und erfolgreich Informationen, die Herrn Pollmann genauso
schwierig erscheinen wie Vokabeln. Warum? Weil er ein Ziel hat, er will ja



Amateurfunker werden.
Also gilt es festzustellen, ob Mark ein Ziel besitzt, welches durch das
Lernen in der Schule angestrebt werden kann. Sie ahnen es bereits? Es ist so
einfach, wenn man es mit »Logik« angeht. Das erschien nur solange
unldsbar, wie Herr Pollmann sich mit den Zielen seines Sohnes nicht befalte,
weil er von seinen eigenen ausging (= mein Junge soll es mal besser haben
als ich. Er soll studieren.)
Nun der Gesprachsablauf:

Pollmann:
Mark:

Pollmann:

Mark:
Pollmann:
Mark:

Pollmann:

Mark:

Pollmann:

Mark:

Pollmann:

Mark:

Pollmann:

Wie geht’s denn so mit deiner Funkerei?
Gut, warum?

Stimmt das, daB jeder Funker Englisch konnen muf3, wenn er die
Priifung bestehen will?

Ja.
(grinst): Und, wirst du die Priifung bestehen?
Sicher.

Dann wird sich deine Englischnote in der Schule ja auch bald
verbessern?

Wie kommst du denn darauf?! (Achtung, im Prinzip sagt Mark
hier: Nein. Also schaltet Pollmann auf die Warum-Frage um.
Merke, wer fragt, fiihrt. Man kann auch Fragen des B mit einer
Gegenfrage beantworten wie hier):

Deine Reaktion verwundert mich. Wieso denn nicht?

Weil der Quatsch in der Schule mit meinem Funker-Englisch
tiberhaupt nichts zu tun hat!

Angenommen du miifitest fiir die Schule Funker-Englisch lernen,
wiirde sich deine Note dann verbessern? (Er iiberpriift, ob Mark’s
Grund ein Vor- oder Einwand ist.)

Klar!

(WeiB jetzt, daBl er Mark zum Englischlernen — fiir die Schule —
bewegen kann, wenn sich Marks Ziel [Funken] mit Vaters Ziel
[gute Englischnote] verbinden 146t.) Worin besteht denn der
Hauptunterschied zwischen dem Schul- und dem Funker-
Englisch?



Mark:

Pollmann:

Mark:

Pollmann:

Mark:

Pollmann:

Mark:
Pollmann:
Mark:
Pollmann:
Mark:

Pollmann:

Mark:

Pollmann:

Der Quatsch in der Schule bringt doch iiberhaupt nichts. Das sind
einzelne 1solierte Siatze mit mal 'nem Lesestiick von 40 Zeilen;
ansonsten langweiliges Zeug.

Und das Funker-Englisch?

(Wird zusehends lebendiger): Na ja, da miissen wir zweierlei
unterscheiden. Zum einen die technischen Informationen auf
Englisch, die ich zum Funken selbst brauche. Zum anderen die
Sprache selbst, weil ich ja mit vielen im Ausland Englisch als
Verbindungssprache brauche. Der Paul neulich, der hat Italien
erwischt. Aber er hat sich mit dem Funker dort auf Englisch
unterhalten konnen, verstehst du?

Angenommen du konntest dich ausgezeichnet auf Englisch
unterhalten. Héttest du dann ein Problem mit den Ubungen, die du
fiir die Schule machen muf3t?

Nee. Dann wire das auch nicht anders als 'ne deutsche
Grammatik-Ubung.

(Hat jetzt einen konkreten Plan. Formuliert ithn jedoch zunichst in
Fragestellung, um Marks erste Reaktion zu testen.) Gesetzt den
Fall du héttest die Chance, fiir einige Wochen nach England zu
reisen, hittest du Interesse?

Ehrlich?!

Wenn du willst...

Ob ich will?!

Ich mochte dir einen Handel vorschlagen.
Nur zu, anhoren kann ich ja mal.

Angenommen ich wiirde es dir ermdglichen, die ndchsten
Sommerferien in England zu verbringen. In einer englischen
Familie natiirlich, so daf} du nicht auf deutsch ausweichen
kannst...

(Nickt begeistert)
... dafuir wiirden wir zum Gegenbesuch aber vorlaufig keinen

Engliander einladen, sondern, z.B. in den Osterferien, einen
Franzosen.

(Macht eine Grimasse) Aber Paps, das geht doch nicht. Sinn und
Zweck des Schiileraustausches ist es doch, dal} die Leute, die sich



Mark: kennenlernen, sich Gegenbesuche machen.

Nehmen wir einmal an, du fahrst diese Sommerferien nach
. England. Nehmen wir weiterhin an, dein neuer englischer Freund
" kommt uns Weihnachten besuchen. Sprache dann etwas dagegen,
zu Ostern einen Franzosen zu Besuch zu haben?

Pollmann

Mark: Eigentlich nicht, nur...
Pollmann: Ja...?

Wiirde dann der Franzose keinen Gegenbesuch von mir erwarten,

Mark: .
im Sommer?
Pollmann: Angenommen, er wiirde es nicht?

Mark: Dann wir es o.k., nehme ich an.

Jetzt weil} Pollmann: Wenn er einen Franzosen finden kann, der fiir die
Gastfreundschaft bereit wire, taglich drei, vier Stunden mit Mark franzosisch
zu sprechen, dann hat er eine weitere Situation zu Plus gebracht, die in der
Vergangenheit immer Minus gewesen war, denn auch Marks Franzdsischnote
ist schlecht.

Im iibrigen ist auch dieses Beispiel passiert. Marks Vater machte folgenden
»Handel« mit Mark (langfristig gesehen):

1. Wenn seine Note in Franzosisch von 5 auf 3 verbessert wird, darf er im
Sommer nach England.

2. Wenn sich seine Note in Englisch nach den Ferien auf 3 verbessert, darf
sein englischer Freund kommen.

3. Wenn Mark nichsten Sommer das Abitur schafft, bekommt er als
»Karotte« (siche Kap. 4) eine Funkanlage. (Bis jetzt hat er noch keine, er
geht immer zu seinem Freund, der eine hat.)

4. Wenn er dann meint, er wolle nicht studieren, diirfe er sich frei
entscheiden. Aber der Vater hitte zumindest ein »reines Gewissen«, weil
er seinem Sohn das Studium moglich gemacht hatte, was sein Vater
damals nicht getan hatte.

Sicher leuchtet uns die Fragetechnik sowohl bio- als auch psycho-logisch.



ein. Nur, von der Logik her, mul man in der Lage sein, die Gesamt-Situation
zu liberschauen. Man muf} also sowohl den Inhalt als auch die Methode, die
Strategie des Gesprichs, fest im Griff haben.

Daran aber scheitert es so oft. Nicht nur wegen der bio- und
psychologischen Storfaktoren, die wir in den ersten vier Kapiteln besprochen
haben, sondern auch, weil wir von der Logik her gewisse Probleme haben.
Um diesen Schwerpunkt soll es im letzten Kapitel gehen. Aber zuerst noch
eine Inventur-Ubung?

5.16. Inventur-Ubung Nr. 5b

Testen Sie lhre Fahigkeit, Fragen zu stellen. Machen Sie es sich zur
Aufgabe, ein unverbindliches Gesprich unter Freunden durch Fragen zu
fiihren. Thr einziges Ziel soll sein, da3 Sie selbst solange wie mdglich nichts
erzdhlen, sondern die anderen zum Sprechen bringen, indem Sie geschickt
fragen.

Hier stellen unsere Seminarteilnehmer in der Regel fest, daB3 drei Minuten
eine unendlich lange Zeit sind, wenn sie nur drei Minuten lang eine Frage
nach der anderen stellen sollen. Wie lange schaffen Sie es?

Beispiele fiir Fragen:

Wie geht es mit der Arbeit, mit dem Hobby, was macht XY (eine Person,
von der B einmal erzihlt hatte)?

Weshalb willst du die Firma wechseln, im Urlaub nach Mallorca fahren,
daf3 ich das Buch lese, das du mir empfohlen hast?

Wie, meinst du, sollte ich das anfangen? Wie siehst du dies und jenes?
Wie, glaubst du, wird die nidchste Wahl wohl ausgehen, und warum glaubst
du das?

Wo hast du den Anzug gekauft, deine Frau (deinen Mann) eigentlich
kennengelernt, deinen ersten Urlaub verbracht?

ERFOLGSKONTROLLE:

Bei meinem ersten Versuch habe ich es Minuten lang geschafft,



nur Fragen zu stellen und aufmerksam zuzuhoren. Bei meinem zweiten
Versuch habe ich es schon auf Minuten gebracht. Beim zehnten
Versuch bin ich auf volle Minuten gekommen.



Kapitel 6

Einige Probleme der Logik in der
Verhandlungssituation

6.1. Kategorie 1: Die Wahr-Nehmung

Einige Probleme ergeben sich einfach aus der Tatsache heraus, dal man
nicht alles wahrnimmt. Es gibt Dinge, die wir iibersehen, {iberhoren oder
falsch verstehen bzw. falsch auffassen.

So ergibt sich haufig ein totales Aneinander-vorbei, weil A und B glauben,
sie sprachen iiber dasselbe. Daher lautet unsere

Regel Nummer 9: Falls das Gesprich »grundlos« zum
Aneinander-vorbei bzw. Gegeneinander wird, klire ich ab, ob
wir iiberhaupt dasselbe meinen!

Zum Beispiel:

Chef: Was ist, Frau Huber, haben Sie den Bericht schon fertig? (Im

" Weggehen gefragt.)

Frau Wie kann er schon fertig sein, wenn Sie thn mir erst vor 20 Minuten
H.: aufden Tisch gelegt haben?!

Chef: Ich meinte den Bauer-Bericht.

Frau

.- Ach den, ja, der ist fertig.

Ein solches Gespriach kann so einfach sein, wenn es richtig gefiihrt wird:
Aber die Realitit, die diesem Fallbeispiel zugrunde liegt, sah anders aus:

Frau Wie kann er denn schon fertig sein, wenn Sie thn mir erst vor 20
H.: Minuten auf den Tisch gelegt haben?!



Chef: Es ist phdnomenal, mit welcher Fahigkeit Sie einen miflverstehen,
Frau Huber!

gréu Natiirlich bin ja immer ich schuld, wenn was falsch l4uft hier.

Danach wurde zwar abgeklart, welchen Bericht der Chef meinte, aber
beide Gespriachspartner waren »sauer, als er endlich das Biiro verlieB3.

Zu solchen Fehlern, in denen ein Gespréachspartner falsch interpretiert, was
der andere sagt, gehoren auch voreilige Erginzungen der Information:

... dann wiirde mich noch interessieren, ob die Stereolautsprecher

Kunde: . C . . ..
fiir mich die richtigen sind, ich meine in bezug auf...

Da kann ich Sie nur beruhigen. Sie haben namlich hier ... (erklart
Verkaufer: lang und breit, bis der Kunde merkt, daf3 er auf Klangfeinheiten
hinaus will).

Aber, das meinte ich doch gar nicht! Ich mache mir Sorgen,
inwieweit die Bisse bei so groen Lautsprechern mir Probleme
mit dem Nachbarn machen werden. Ich wohne namlich in einem
Apartment-Haus und mein Nachbar hat auch so grof3e Boxen.
Der traut sich gar nicht mehr, seine Platten zu spielen, weil die
alte Dame neben thm dann immer anruft und sich beschwert!

Kunde:

Hier hat unser Berater noch Gliick gehabt, weil der Kunde sich nicht allzu
sehr liber das Millverstindnis geédrgert hatte. Als Faustregel konnen wir
sagen: Je unsicherer ein Mensch in den Stufen II und III MASLOW (Kap. 1)
ist, desto wichtiger ist ihm die vierte Stufe: Anerkennung. Das heil}t: Ein
Kunde, der falsch interpretiert wird, fiihlt sich miBverstanden, nicht
respektiert, nicht geachtet; er kann befiirchten, daB3 man ihn nicht ernst nimmt
und nicht auf ihn eingeht. Je stirker diese Gefiihle ausgepriagt sind, desto eher
kann er ins vom Rep. gesteuerte Verhalten »abrutschen«.

Also gehort zur Logik, zur Strategie, auch das Sicherstellen, daf3 man sich
nicht mifiversteht.

6.2. Kategorie 2: Denkrinnen



Unser Berater von vorhin hatte auch diesen Fehler gemacht: Er hatte
vorschnell angenommen, die Frage des Kunden sei eine Routine-Sache fiir
thn. Er war in der Denkrinne: Jeder Kunde, der sich iiber die Boxen Sorgen
macht, hat Interesse an Klangnuancen.

Denkrinnen ergeben sich aus Erfahrungswerten, wobei diese zehn
Sekunden oder zehn Jahre alt sein konnen. Im folgenden Beispiel fiir eine 10-
Sekunden Denkrinne: Es handelt sich dabei um eine Denksportaufgabe in
zwel Teilen. Wenn Sie Thre Freunde damit hereinlegen, werden Sie die
Denkrinne gut beobachten konnen:

Frage: Ein Taubstummer kommt in einen Laden. Es ist kurz vor
Ladenschluf3. Vor ihm warten Menschen, hinter thm stehen auch noch drei
Personen. Er will ein Messer kaufen. Aber er kann ja nicht sprechen.
Hilfesuchend blickt er sich um, ob er ein Messer sieht, auf das er dann deuten
konnte, aber er findet keins. Er hat weder Papier noch Bleistift, so dal er
weder »Messer« schreiben, noch eine Zeichnung anfertigen konnte. Nun
kommt er an die Reihe. Ungeduldig blickt die junge Verkauferin ihn an. Wie
kann er ihr zeigen, dal3 er ein Messer will?

Jetzt warten Sie, bis Ihre Freunde anfangen, Pantomimen zu machen. Der
eine »schneidet« mit dem Zeigefinger den Hals »ab«, der nédchste »sdbelt«
mit dem Zeigefinger auf dem Tisch usw. Dann erst stellen Sie die zweite
Frage:

Frage: »Hinter ithm steht ein Blinder. Der will *ne Schere. Was macht jetzt
der?«

Jetzt warten Sie, bis die ersten lhrer Freunde mit Zeige- und Mittelfinger in
der Luft scherenartige Klapp-Bewegungen machen. Sofort sagen Sie: » Aber
der kann doch sprechen!« (Warten Sie nicht zu lange, denn einen Augenblick
spater sagt ein Anwesender das gleiche.)

Wenn diese Denkrinne »sichtbar« geworden ist, lachen die Leute. Weil
eine 10-Sekunden-Denkrinne eben heiter ist! Ausgelost wurde diese
Denkrinne durch zwei Faktoren:

1. Durch das Problem des Taubstummen wird das Denken in die Denkrinne
der Pantomime geschoben.



2. Durch die Fragestellung: »Was macht jetzt der?« ist das Denken in der
Rinne verstarkt worden.
Sollten Sie experimentierfreudig sein, konnen Sie die Story auch mit der
zweiten Fragestellung: »Was sagt jetzt der?« probieren. Aber es fallen
IThnen weniger Menschen in die Denkrinne als bei der ersten Version
(»was macht jetzt der?«, s.o.).

Wenn wir eine Sekunden-Denkrinne bemerken, finden wir dies durchaus
noch heiter.

Aber wenn wir feststellen, dafl wir schon seit Jahren in einer Denkrinne
»entlanggeschwommen« sind, wird die Sache problematisch. Dann wehren
wir uns gegen die neue Information (Rep.). Dann werden wir »sauer«. Dann
gehen wir in Abwehrstellung.

Auch dies ist ein Grund, der fiir die Fragetechnik spricht. Mit einer Frage,
die eine Denkrinne »angreift«, kann sich der andere noch eher denkerisch
auseinandersetzen als mit einer Aussage.

6.3. Fallbeispiel: Gulleanlage

Beispiel:
Ein Berater fiir Giilleanlagen! erklirte gerade die Vorziige seiner Anlage: »
.. und da das Becken aus Beton ... «

»Was?!« rief der Kunde aus, »Aus Beton? Nein, das ist ja unmoglich!«

»Aber nein, wir haben festgestellt, dal} ... «

»Das i1st mir egal, was Sie festgestellt haben, ich wiirde nur eine ... «

»Aber so horen Sie doch, rief der Berater und versuchte verzweifelt, dem
Kunden zu erkldren, warum ein Auffangbecken aus Beton besser sein soll.

Dies war gottseidank nur ein Rollenbeispiel im Seminar, aber der Fall war
echt. Dieser Bauer (den ein Teilnehmer, der ihn kannte, im Seminar
darstellte) sal in einer Denkrinne: Er meinte namlich noch immer,
Giillebecken sollten aus Holz sein. Diese Meinung hatte er vor Jahren von
seinem Vater iibernommen und nie gedndert. Damals gab es noch keine
Betonbecken, aber heute?



Solange unser Berater meint, mit Logik allein konne er den Kunden
liberzeugen, kann er nur verlieren. (Selbst, wenn er die Diskussion gewinnen
sollte, hat er dariiber den Kunden verloren.)

Was?! Aus Beton? Das ist ja unméglich! (Dies ist ein Nein. Also
folgt eine Warum-Frage).

Berater: Warum ist das unmoglich, Herr Meier?

Bauer:

Ja, weil eine Auffanggrube doch aus Holz sein muf3. Das weill man
doch. (Satze wie »das weill man doch«, oder: »Das sagt einem doch
Kiinde: der gesunde Menschenverstand«, werden nur allzu héaufig

eingesetzt, wenn man keine guten, sachlich begriindeten Argumente
hat.)

Berater: Welche Vorziige hat die Holzgrube denn, Threr Meinung nach?

Erstens, weil eine Giillegrube immer aus Holz gemacht worden ist.
Kunde: Dafiir werden’s schon Griinde gehabt haben. Und iiberhaupt Beton!
Wer hat schon von einer Giillegrube aus Beton gehort?

Jetzt weil} der Berater zweierlei:

1. Der Kunde hat keine guten Griinde anzubieten.

2. Er hat zunachst sehr heftig protestiert, so dal ihm die Holz-Grube doch
wam Herzen« liegen muB}. Also weill der Berater jetzt, dal er seine
Strategie so planen mul}, daB3 er die bio- und psycho-logischen Aspekte
miteinbezieht.

Nur wenn wir es lernen, solche Analysen vorzunehmen, konnen wir eine
Strategie planen, die »logisch« ist.

6.4. Kategorie 3: Unzulassige SchluBfolgerungen/
Annahmen uber die Situation

Wiederum kann man das Beispiel des Stereoanlagen-Beraters auch hier
eingliedern, weil seine Denkrinne gleichfalls eine falsche Schlul3folgerung
darstellen wiirde, wenn er denkerisch zu dem Schlufl gekommen wiére, er
wiillte, was der Kunde will (statt automatisch, routineméfig zu unterbrechen).



Eine SchluBfolgerung ist eine Folgerung, zu der wir aufgrund gewisser
Daten/Fakten/Informationen gekommen sind. Hier unterscheidet man jetzt in
der formalen Logik zwischen Schliissen, die valide (logisch korrekt) sind und
solchen, die wahr sind. Im folgenden finden Sie zwei Syllogismus-Angebote.
Ein Syllogismus besteht aus einer SchluB3folgerung, die aus zwei Aussagen
(sog. Pramissen) hergeleitet wurde, so dal} ein Syllogismus immer aus drei
Séatzen besteht:

6.5. Klassischer Syllogismus

1. Alle X sind Y.
2. Tist X.
Demzufolge: T ist Y.

Nun geht man davon aus, daBl eine Schluf3folgerung valide (logisch
korrekt) sein kann, egal ob die Primissen wahr oder unwahr sind.
GleichermaBBen kann man von wahren Pridmissen auch falsche (von der Logik
her) Schluf3folgerungen ziehen. Diese sind dann unzuléssig:

Alle Menschen sind sterblich.
Beispiel 1: Sokrates ist sterblich.
Demzufolge ist Sokrates ein Mensch.

Alle Spinnen haben 53 Beine.
Beispiel 2: Charley ist eine Spinne.
Demzufolge hat Charley 53 Beine.

Nun ist das erste Beispiel zwar wahr, aber nicht valide. Also ist die
SchluB3folgerung unzuldssig. Wéhrend die SchluB3folgerung des zweiten
Beispiels valide (zulassig) ist, wiewohl wir genau wissen, dall die Aussage
»alle Spinnen haben 53 Beine« nicht wahr ist.

Was halten Sie von folgender Logik?

»Eine Untersuchung von 5000 Drogenabhingigen (Heroin-Siichtigen) hat
gezeigt, dal 93 % von ihnen mit Marthuana angefangen haben. Wieder
einmal hat sich gezeigt, wie gefahrlich es ist: 93 % aller Marihuana-Raucher



steigen spater auf harte Drogen um« (CBS!-Report, 1969).

Haben Sie gemerkt, wo die Unzuléssigkeit liegt? Es handelt sich hier um
einen unzuldssigen Umkehrschlul. Eine Gegenstudie (ebenfalls in USA) hat
ndmlich bewiesen, da3 von 5000 Marihuana-Rauchern, die jeweils langer als
vier Jahre geraucht haben, nur 17 % jemals eine andere Droge (z.B.
Hasch/Kokain/Heroin/LSD) probiert haben und daBl nur 12 % die andere
(hartere) Droge spater regelméfig eingenommen haben!

Daraus konnen wir die ndchste Regel ableiten:

Regel Nummer 10:

Je wahrscheinlicher eine Schluf3folgerung klingt, desto eher hilt
man sie fiir logisch, d.h. fiir zuléssig (valide).

Je unwahrscheinlicher sie klingt, desto eher wird sie angezweifelt.

Nun gilt es allerdings noch festzuhalten:
Eine zuldssige Schluflfolgerung, die von zwei wahren Pramissen
hergeleitet wurde, ist immer auch wahr (weil sie valide ist).

Beispiel:

Pramisse 1: Alle Menschen sind sterblich.
Pramisse 2: Sokrates 1st ein Mensch.
SchluB: Sokrates ist sterblich.

Wenn Sie solche SchluB3folgerungen {iben wollen, brauchen Sie nur obiges
Schema anzuwenden:

Im ersten Satz wird die Aussage gemacht, die alle Mitglieder der Gruppe
XXX betrifft, wobei die beschreibende Angabe (in unserem Beispiel
sterblich) rechts stehen muB.

Im zweiten Satz steht links 222, d.h. also das Objekt, iiber das wir die
Aussage machen, dall es zur Gruppe der XXX gehort. (Sokrates ist ein
Mensch.)

Im Schluf3 steht links direkt darunter wieder dieses eine Wort, und rechts
der Begriff, der im ersten Satz ebenfalls rechts gestanden hatte:



Alle Menschen sind sterblich

= (ein) Mensch
= sterblich

Es gibt noch eine andere Art der Schlu3folgerung, und zwar eine, die eine
Kausalitat erstellt, d.h. eine Kette von Ursache und Wirkung.

6.6. Die Kausalkette

Dabei gilt es zu bedenken, da3 gerade bei Kausalketten gewisse Denk-
Gefahren bestehen. Wenn ein Mensch ndmlich festgestellt hat, dal eine
bestimmte Ursache eine bestimmte Wirkung erzeugt, dann meint er, dies
miisse immer so sein, nur weil er es zehn- oder 100mal beobachtet hat.
Dieser Mechanismus ist an und fiir sich sinnvoll, weil er uns hilft, Regel- und
GesetzmiBigkeiten zu finden. Dies kommt unserem Bediirfnis nach Ordnung
und nach Orientierung (MASLOW II, Kap. 1) zugute. Allerdings kann eben
dieser ProzeB gewisse Denkrinnen schaffen.

Zum einen kann es sein, dafl man eine Korrelation! fir kausal hilt. Weil
man z.B. oft beobachtet hat, dal} alte Leute auch weise waren, meint man, daf}
Alter a priori auf Weisheit schlieen lasse. Oder: Weil die meisten Kinder
noch nicht »weise« sind, meint man, in einem Kinde nie Weisheit entdecken
zu konnen. Oder: Weil man doch »weil3«, dal3 die Nachrichten im Fernsehen
nicht »liigen«, meint man, dal alles, was im Fernsehen in den Nachrichten
erzahlt wird, auch unbedingt wahr sein misse...

Was die Korrelation angeht, ein Fallbeispiel: Ende der sechziger Jahre
glaubte die Medizin, da3 folgender SchluB3 valide sei:

1. In den Jahren 1945 bis 1967 stieg der Pro-Kopf-Verbrauch an Zigaretten
erheblich an.

2. Im selben Zeitraum ist das Vorkommen an Lungenkrebs ebenfalls
erheblich angestiegen.



ergo: Rauchen fiihrt zu Lungenkrebs.

Wiewohl es inzwischen als gesichert gilt, daB Rauchen zu Lungenkrebs
fiihrt geht es hier nur um die Validitat der Argumentation, unabhingig davon,
ob der Schlufl nun wahr ist oder nicht: Ein englischer Autor stellte in einem
Biichlein »You May Smoke« fest, worin der Denkfehler des obigen
Arguments lag: Die Wissenschaftler hiatten zwei Faktoren unberiicksichtigt
gelassen:

1. In den Jahren 1945 bis 1967 sind die Moglichkeiten der Krebserkennung
durch bessere Diagnosegerdte und -methoden erheblich gestiegen.

2. Im selben Zeitraum haben sich mehr und mehr Leute sicherheitshalber auf
Krebs (Vorsorge) untersuchen lassen.

Das heil}t, es mullte auf alle Falle ein erhohtes Volumen an Krebsdiagnose
stattfinden.

Eine Studie in den USA hat gezeigt, dal Menschen einen Korrelations-
Schlufl besonders dann fiir valide halten, wenn die SchluB3folgerungen iAre
eigene Meinung widerspiegelt. Also konnen Anti-Raucher die letzte
Argumentation schwerer akzeptieren als Menschen, die nicht gegen das
Rauchen eingestellt sind.

6.7. Selbstabdichtende Erklarungen

Eine weitere Gefahr des Kausalschlusses liegt in der Tatsache, dafl der
Mensch dazu neigt, sog. »selbst-abdichtende« Erklarungen zu erstellen. Das
sind Erkldrungen, die zu einer Annahme werden, welche nicht mehr
falsifiziert werden kann WATZLAWICK (48). Damit meint man
SchluBfolgerungen, die fiir uns so absolut »gelten«, dall wir selbst akute
Gegenbeweise verdrehen, damit sie unsere These »beweisen«. Man wird am
Ende unfdhig, auch nur theoretisch anzunehmen, dall es »anders« sein
konnte. Dazu sagt WATZLAWICK (48) in einer FuBnote:

Mit Hilfe solcher unwiderlegbaren Beweisfiihrungen kommt man schlief3lich
zu Uberzeugungen, deren Unerschiitterlichkeit nur von ihrer Merkwiirdigkeit



ibertroffen wird Besteht z.B. die Annahme darin, dafs Krankheiten durch
Gebet geheilt werden konnen, so »beweist« der Tod des Patienten, dafs sein
Glaube zu wiinschen iibriglief3, und dies wiederum »beweist« die Richtigkeit
der Annahme von der Macht des Gebetes.

Mit ganz dhnlicher Logik erkldrt Stalin-Preistrdger Sergej MICHALKOYV in
einem Interview schlicht: »Ein tiberzeugter Kommunist kann kein Anti-
kommunist werden. Ein Kommunist war SOLSCHENIZYN nie.«

Man wird vielleicht etwas vorsichtiger, wenn man diese Denk-Fallen in
Betracht zieht: Vielleicht hat doch der andere recht? Vielleicht handelt es sich
um eine Wirklichkeit zweiter Ordnung (Kap. 2), in welchem Falle »keiner
alleine recht« hitte? Vielleicht sitzen wir in einer Denkrinne und kdnnen
»oben« nicht mehr herausgucken?

Wer seine Fihigkeit, Aussagen logisch richtig zu interpretieren, testen
mochte, dem seien die Logeleien von ZWEISTEIN (50) empfohlen.

Auch die Mengenlehre ist eine hervorragende Methode, das Denken zu
trainieren.

Allerdings fillt diese Mengenlehre gerade den Menschen so schwer, die
»anders« zu denken gelernt haben und die jetzt in threr Denkrinne sitzen.

6.8. Die Strategie

Wenn wir jetzt davon ausgehen, dall A, der B iiberzeugen will, Aussagen
des B von der Logik her richtig einstufen kann, dann hat er nur einen Teil
seiner Aufgabe erfolgreich gelost: den inhaltlichen. Gleichzeitig jedoch muf3
er seine Strategie richtig planen. Auch hierzu muf} er logisch denken konnen.
Denkfehler fiihren sonst zur falschen Strategie.

Zum Beispiel:

Herr Y unterhélt sich mit Frau Z. Herr Y glaubt zu wissen, da3 Frauen
nicht logisch denken kénnen. Also wird er seine Strategie dementsprechend
anlegen. Wenn aber Frau Z logisch denken kann, dann kann es sein, daf3 er
dies zunachst gar nicht merkt, weil er ja von der Annahme ausgeht:

1. Alle Frauen konnen nicht logisch denken.



2. Frau Z ist eine Frau.
Ergo: Frau Z kann nicht logisch denken.

Dieses Argument ist logisch valide. Es ist nur unwahr, weil die erste
Pramisse unwabhr ist.

Nachdem mein erstes Buch erschien, bekam ich den Brief eines Herrn Y,
der mir u.d. wortlich schrieb: »Als ich Thr Buch gelesen hatte, empfahl ich es
meinem Freund. Ich hatte gar nicht bemerkt, daf Sie eine Frau sind. Ich sagte
thm nur Thren Nachnamen. Als er mich spiter darauf aufmerksam machte,
daBB es zwei BIRKENBIHLs gédbe und daB3 ich ihm den Vornamen hitte
nennen miissen, stritt ich mich mit thm bis aufs Messer. Es wollte mir einfach
nicht einleuchten, dall eine Frau ein derart logisches Buch verfa3t hitte!«
Zwar waren diese Worte als Lob gemeint, aber m.E. spricht diese Aussage
nicht so sehr flir mich als gegen das Vor-Urteil dieses Herrn Y. Dessen Frau,
die ich spiter ebenfalls kennenlernte, sagte mir, dall sie jahrelang darunter
gelitten habe, weil er immer

» alles dreimal sagte, damit sie es auch »begreifen konne,

» samtliche SchluB3folgerungen mitlieferte, als konne auBer ihm in der
Familie kein Mensch denken (er hatte zwei Tochter),

» stindig behauptete, gewisse Dinge seien doch »logisch«, aber das konnten
sie wohl nicht verstehen,
usw.

Nun sieht die Praxis meist so aus, daB} sich Familienmitglieder entweder
wehren oder unterdriicken lassen. Aber bei Verhandlungen mit Kunden
konnen wir uns solche Denkfehler, die dann zu strategischen Fehlern fiihren,
nicht leisten. Denn der Kunde braucht sich das ja nicht gefallen zu lassen.
Insbesondere heutzutage, wo es in kaum einer Branche noch »weille
Flecken« auf der Landkarte gibt, d.h. wo alle Neukunden aus dem »Gebiet«
der Konkurrenz gewonnen werden miissen, ist dies ein nicht zu
unterschitzender Faktor.

6.9. Fallbeispiel: Landmaschinenberater



Ein neuer Berater einer Landmaschinenfirma machte seine ersten Besuche
bei Kunden. Er trifft die Frau und den Sohn an, grii3t die Bauerin, ohne dem
Jungen Beachtung zu schenken, stellt sich vor und fragt dann, ob der Bauer
da sei.

Die Béauerin: »Der ist auf dem Feld, worum geht es denn?«

Der Berater geht auf ihre Frage nicht ein:

»Wann wird er denn wieder da sein?«

»Worum geht es denn?« fragt die Frau zum zweitenmal.

Wieder weicht er aus. Zufillig kommt der Bauer gerade heim.

Der Berater beginnt erleichtert sein »Mannergesprich«, allerdings sagt
jetzt der Bauer:

»Das hétten Sie genausogut mit meiner Frau besprechen konnen. Erstens
wird der Traktor meistens von ihr und dem Buben gefahren (deutet auf seinen
13jéhrigen Sohn, den der Berater vollig miBachtet hatte) und zweitens kaufen
wir den Schlepper gemeinsam oder gar nicht.«

Dieser Bauer arbeitet ndmlich in einer Fabrik, so da3 der Hof iiberwiegend
von der Familie bewirtschaftet wird.

Hier hatte der Berater zwei Denk-Fehler gemacht:

1. Mit Frauen kann man iiber technische Dinge nicht reden.
2. Kinder haben bei einem Kauf eines so teuren Gerites iiberhaupt nichts
mitzureden.

Zugegeben, er kam aus der Stadt. Vielleicht denken Sie nun, jemand in
seiner Firma hétte ihm das sagen miissen. Aber, die nidchste Regel zeigt uns,
warum dies vergessen worden war:

Regel Nummer 11:
Was uns gelaufig, gewohnt, vollig »normal« erscheint, erkliaren
wir nicht.

Im Nachhinein war dem Niederlassungsleiter klar, dal jemand die
Sachlage hitte erklidren sollen. Aber es erschien den »alten Hasen« dermal3en
»normal«, daf} keiner daran dachte.



Dies gilt flir unsere Strategie ebenfalls. Deswegen sagten wir ja, das Motto
zu diesem Buch sei:

Kiihner, als das Unbekannte zu erforschen, kann es sein, das
Bekannte zu bezweifeln.

Vielleicht konnte dieser Satz von Alexander VON HUMBOLDT Ihnen
helfen, in Zukunft nicht mehr alles » Bekannte« nur als bekannt hinzunehmen,
und nicht mehr automatisch davon auszugehen, daf3 Sie einen Routinefall mit
einem Routineproblem vor sich haben, welches Sie routineméfig mit dieser
oder jener erprobten Strategie 16sen wollen. Dann, aber nur dann, haben Sie
die Chance, unsere fiinf Regeln des Vorwortes mehr und mehr aufler Kraft zu
setzen. Damit erhoht sich auch Thre Chance, die ab Kapitel 5 erarbeiteten 12
Regeln aktiv anwenden zu lernen. Hier ist die zwdlfte:

Regel Nummer 12:
Im Zweifelsfalle gar nichts sagen -
lieber irgend etwas fragen.

6.10. Die Logik des Fragens, strategisch
betrachtet

Eine fragende Strategie hat folgende 12 Vorteile:

I[. BIOLOGISCHE VORTEILE:

1. Fragen konnen (wenn sie ruhig und sachlich gestellt werden) kaum als
Angriff aufgefalt werden, so daBl jede Frage die Gefahr von Rep.-
Reaktionen verringert.

2. Fragen »reizen« das Denk-Hirn, so daf3 eine etwaige teilweise vorhandene
Denk-Blockade iiber Fragen am leichtesten aufgelost wird.

II. PSYCHOLOGISCHE VORTEILE:



. Jede Frage stellt eine SE (Streicheleinheit) dar. Sie zeigt Anerkennung und
Respekt fiir den anderen. Sie zeigt ihm, dall uns seine Information, seine
Meinung, seine Situation interessiert. Daher baut sie die »Briicke« zum
anderen und verhindert das Aneinander-vorbei bzw. das Gegeneinander.

. AuBlerdem helfen Fragen, die Beziehungs-Ebene positiv zu erhalten (bzw.
wieder zu verbessern), so dall die Gefahr des psychologischen Nebels
verringert wird.

[I. LOGISCHE VORTEILE:

. Wir tiberpriifen die Information des Gespréachspartners.

. Wir uiberpriifen, ob MiBBverstindnisse vorliegen.

. Wir ahnen Denkrinnen des anderen, ehe er verdrgert wird, falls unsere
Informationen seine Denkrinne anzugreifen scheinen.

. Wir erfahren, welche Argumente er in seiner Argumenten-Truhe hat, ehe
wir unsere »Karten« gezeigt haben (Kap. 5).

. Somit kdnnen wir, ehe wir anbieten, entscheiden, ob unser Angebot fiir ihn
wohl attraktiv sein wird, bzw. wir wihlen unter verschiedenen méglichen
Angeboten das fiir ihn passende aus.

. Wir konnen durch die Kontrollfrage (»Angenommen ...7«) Vor-Winde
leichter von Einwinden trennen. Dies wiederum gibt uns einen wichtigen
Hinweis auf unsere Strategie (Vor-Winde keinesfalls entkriften, wegen
der Gefahr, die Diskussion zu gewinnen, aber den Kunden zu verlieren).

. Wir filhren den anderen gedanklich dorthin, wo wir 1thn haben wollen.
Damit ersparen wir uns lange Erzéhlungen, die oft nur schwer wieder
abzubremsen sind (insbesondere beim Kunden: Vielredner).

. Wihrend er antwortet, konnen wir nachdenken: Uber das, was er gesagt
hat und dariiber, was die Information in bezug auf unser Angebot
bedeutet.

6.11. Zwolf Grundsatze erfolgreicher
Verhandlungs-Strategie

Hier zum SchluBl noch einmal zusammengefal3t die 12 Regeln, die uns



helfen, eine erfolgreiche Strategie zu planen:

1. Je mehr mir an dem Ziel liegt, das ich zu erreichen trachte, desto mehr
Energien muB ich investieren.

2. Es muB} sich der Versuch lohnen, B von meinem Angebot zu iiberzeugen,
und zwar fiir beide.

3. Wenn der andere ablehnt, versuche ich zu erfahren, warum er ablehnt.

4. Wer fragt, fiihrt!

5. Wenn B zu unfairen KampfmaBinahmen greift, muf3 ich mich mit diesen so
analytisch wie moglich auseinandersetzen, wenn ich strategisch geschickt
vorgehen will.

6. Wenn der Verdacht besteht, dall ein Argument von B ein Vor-Wand sein
konnte, darf ich diesen Grund keinesfalls entkréften.

7. Wird die Angenommen-Frage mit Nein beantwortet, stelle ich eine
Informationsfrage, um nach weiteren Griinden zu forschen. Wird die
Angenommen-Frage bejaht, dann handelt es sich mit grofler
Wabhrscheinlichkeit um einen Einwand.

8. Wenn mehrere Vor-Winde nacheinander folgen, besteht die Gefahr von
negativen Gefiihlen beim anderen. Jetzt iiber die Gesamt-Situation
sprechen statt iiber mein Ziel.

9. Falls das Gesprich »grundlos« zum Aneinander-vorbei bzw.
Gegeneinander wird, kldre ich ab, ob wir iiberhaupt dasselbe meinen!

0. Je wahrscheinlicher eine SchluBBfolgerung klingt, desto eher hélt man sie
fiir logisch, das heiBt fiir zuldssig (valide). Je unwahrscheinlicher sie
klingt, desto eher wird sie angezweifelt.

1. Was uns geldufig, gewohnt, vollig »normal« erscheint, erklaren wir nicht.

2. Im Zweifelsfalle gar nichts sagen — lieber irgend etwas fragen.

6.12. Inventur-Ubung Nr. 6

Zum AbschluB wieder eine Inventur-Ubung: Suchen Sie beim
Zeitungslesen  unzuldssige  SchluBfolgerungen, anhand deren der
Artikelschreiber Sie liberzeugen mdochte, ohne auf Thre Fihigkeit, logisch zu
denken, Riicksicht zu nehmen. Sie werden feststellen, wie viele Argumente



man nur allzuleicht akzeptiert, weil sie so »logisch« klingen!
Priifen Sie zwei Faktoren, wenn Sie die » Wahrheit« finden wollen:

1. Sind die Pramissen iiberhaupt wahr?
2. Wenn ja, ist die Schlu3folgerung valide?

Wenn beide Fragen mit Ja beantwortet werden konnen, dann ist die
Schluf3folgerung sowohl zuléssig als auch vom Inhalt her wahr.

Kann nur die erste Frage mit Ja beantwortet werden, dann kann die
SchluB3folgerung zwar wahr sein, selbst wenn sie logisch unzuléssig ist, sie
muf} es aber nicht sein.

Kann nur die zweite Frage bejaht werden, dann ist die Schlu3folgerung
eben nicht wahr, auch wenn sie valide ist, selbst wenn man meint, es miisse
stimmen ...



Teil II:

Experimente/Spiele/Ubungen



Kapitel 7

Erfolgskontrolle zum Text von Teil I dieses
Buches

7.1. Vorbemerkung

Im folgenden finden Sie drei Teile:

1. Bio-logik der Verhandlungs-Situation
2. Psycho-logik der Verhandlungs-Situation
3. und Logik der Verhandlungs-Situation.

Bitte versuchen Sie, die fehlenden Informationen zu ergénzen. Ganz rechts
am Rand finden Sie die Seitenangaben, falls Sie nachsehen wollen. Aber
beachten Sie bitte, da3 oft die néachsten ein, zwei Fragen bereits Licht auf
eine Liicke im Wissen werfen konnen. Also sehen Sie vorne nur nach, wenn

Sie den Sinn nicht ohne diese Hilfe ergdinzen konnen.

7.2. Teil 1: Zur Bio-Logik

1 Das denkt, das lenkt (viele unserer
"~ Verhaltensweisen).

5 Das Reptiliengehirn unterscheidet sich in der Funktion durch nichts
"~ von dem eines Reptils; die Gehirnmasse ist von Farbe.

3 Die beriihmten »grauen Zellen« hingegen befinden sich im -
" hirn (GroBhirnrinde, Kortex, Neuhirn).

Erdgeschichtlich betrachtet, konnen wir uns die gesamte Evolution

unseres Planeten (mit seinem Leben) im Zeitraffer auf

zusammengeprelt vorstellen: Der Dinosaurier erschien dann am

und verschwand am . wieder,

wihrend der Mensch am : nach 21 Uhr erschien und um
vor Mitternacht erst den Ackerbau erfand!




Im Zweifelsfall iibernimmt das die Kontrolle. Wenn dies
5. geschieht, dann reagieren wir »unkontrolliert«, unbedacht, kopf-los, 35
irrational, emotional, »stur« usw.

Das Reptiliengehirn greift immer dann ein, wenn seine eigenen
gefahrdet werden. Dann schaltet es auf » Alarm« um, was
6. wiederum einen Mechanismus auslost, den wir - oder 36
-verhalten nennen. (In der Gruppendynamik spricht man auch von
BIONs Prozessen).

Wir konnen auch sagen: Das Rep. wird immer durch —

7 gefiihle ausgelost. 36
Die erste Reaktion bei akuter fir Gesundheit oder

8. Wohlbefinden I6st oft eine »totale« aus. Wir nennen solche 37
Reaktionen oft »instinktiv«, » « oder »unbewul3t«.
Wiewohl wir meistens von Kampf- oder -Manovern sprechen,

9 konnen auch beide auftreten, z.B. wenn jemand einer Situation ent- 37

" flieht, dabei aber aggressiv, nach-driicklich, kimpferisch die Tiire

zuknallt!

10 Das Rep. ist in erster Linie fiir die Absicherung des s, der 37

' und des s zustiandig.

Da aber unser Wohlbefinden auch von den sog. »hoheren
11. Bediirfnissen« abhidngen kann, schaltet sich das hiufig auch 38
dann ein, wenn unser Uberleben nicht direkt gefihrdet wird.

Deshalb konnen wir die (Doppel-)Funktion des Rep. wie folgt

2. zusammenfassen: Es will suchen und vermeiden. 38
Die Befriedigung vitaler Bediirfnisse nennen wir daher ,

13. wihrend wir die Nicht-Befriedigung derselben mit 39
bezeichnen.

Bio-logisch gesehen konnen wir sagen: Zwei Drittel des menschliehen
14. Reaktionsspektrums werden vom gesteuert, wahrend nur ein 47
Drittel vom gelenkt wird. Im Diagramm sieht das so aus:



15.

16.

17.

18.

19.

Denk-Hirn

analytischer
Bereich

Den Gedanken: »Das Denk-Hirn denkt, das Rep. lenkt«, konnten wir
auch anders ausdriicken: »Das Denk-Hirn denkt, der
lenkt unser Verhalten.«

Starke -Gefiihle (z.B. Wut/Angst/Schmerz) konnen nicht
sofort nachlassen, weil die -hormone in unserem »Sieb« 1Im 51
nicht sofort wieder abgebaut werden konnen.

Eine Denkblockade kann durch zwei Faktoren ausgeldst bzw.
erhalten bleiben:

17.1: Durch die erste -Reaktion des — gehirns (indem
es die -hormone auslost, die jetzt in das »Sieb« flieBen), und:
17.2: durch eine von Kampthormonen im »  «, die jetzt

nicht sofort abgebaut werden konnen.

Auch bei intensiver Freude kann es zu einer (partiellen) -
blockade kommen, namlich dann, wenn sich derzeit sehr viele 52
-hormone in unserem » Sieb«

So daf} wir sagen konnen: ifco-logisch gesehen werden unsere
Gefiihle und Stimmungen von unseren »produziert«. Wenn
wir z.B. eine Wut »im « haben, dann ist unser Blut mit zu
vielen Kampf- angereichert; wenn wir hingegen die Welt
durch eine » Brille« wahr-nehmen, dann sind es die -
hormone, die uns so gut »fithlen machen.

53

Da wir Unlustgefiihle erleiden miissen, wenn wir tolerant sind, wird

" die Fahigkeit zur von bio- Faktoren mitbestimmt. >

Unsere derzeitige Stimmung hingt ebenfalls von -logisehen



21. Faktoren ab. 53

Der Tonfall, die Mimik, die Gestik: also Signale der Beziehungs-
22. Ebene (siche Kap. 3), werden ebenfalls von bio-logischen 63
mitgepragt.
Das Konzept des »psychologischen Nebels« (nach FESTINGER)
23. beschreibt einen bio-logischen Mechanismus aus psycho- 63
Sicht.

Aussage-Typen, wie die in Kap. 3 analysierten, lassen auf bio-
24, Mechanismen schlieBen, auch wenn sie zunichst »logisch« 68
d.h. rational oder sachlich

25

Auch moralischer oder sozialer Druck 143t auf -verhalten
“schlieBen, welches vom Rep. mitbeeinflufit wird.

71

Ebenfalls lassen Zugestiandnisse oder Versprechen, die man spéter
26. nicht halten kann, auf -verhalten, also auf bio-logische 74
schliefen.

Da jedes Ziel eine Bediirfnis-Befriedigung darstellt, und da die
27. Gefdhrdung des Zieles Unlust- auslost, miissen wir bei 84
Frustrationsgefahr ebenfalls auf fe’o-logische Aspekte achten.

Die Energien, mit denen ein Motiv »finanziert« wird, sind bio-
28. logisch als Kampf- zu betrachten, da sie ja produziert 79
wurden, um Unlustgefiihle zu

Ein Vor-Wand, also eine » «, die man vor-schiebt, um sich
derzeit dahinter zu »verstecken«, mull zu den Flucht-

" gerechnet werden, d.h. hier werden bereits -hormone
produziert.

Wenn mehrere Vorwénde nacheinander vorgebracht werden, besteht
die grof3e Gefahr einer partiellen Denk- , des anderen
"Hier wird die Verhandlung »abrutschen«, wenn diese bio-logischen
iibersehen werden!

29 125

30 132

7.3. Teil 2: Zur Psycho-Logik

Bitte tragen Sie die Bediirfnisse in MASLOWSs Hierarchie, die hier als

" Bediirfnis-Turm dargestellt ist, ein: 39
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Maslows Bedurfnis-Hierarchie (nach 29)

Man erkennt den Menschentyp mit einem Sicherheits-Defizit auf den
Stufen und daran, daB er versucht, die mangelnde innere

2. Sicherheit durch duBerliche Sicherheit auf der Stufe zu 43
kompensieren (d.h. auszugleichen). Dieser Menschentyp ist an
folgenden Charakteristika zu erkennen:

2.1: Er oft, wenn er ein Kampf-Typ ist, bzw. er geht regelmalig 43

AN -verhalten iiber, wenn er ein Flucht-Typ ist.

2.2: Er ist oft weil das Rep. ihm so oft wertvolle 43

Energien von der -Arbeit abzieht!

2.3: Er oft , positiv wie negativ. 43

2.4: Er hat haufig Schwierigkeiten, die wahrzunehmen, d.h. er 44

neigt zu pessimistischer Einstellung anderen gegeniiber.

2.5: Er versucht sein -Defizit durch den Versuch, 44
auszuiiben, zu kompensieren

2.6: Er ist sehr : 45

Psycho-logisch gesehen sieht unser Diagramm der drei Reaktions-

“bereiche des Menschen wie folgt aus: 43



negative
Geflhle

positive
Gefahle

Denk-Hirn

analytischer
Bereich

Das Sicherheits-Bediirfnis der . Stufe MASLOWs ist u.4. fiir
folgende Faktoren »zustindig«:

4.1: Das Wissenwollen, man ist.

4.2: Das Wissenwollen, man sich verhalten darf, soll, muB3,
also Sicherheit was »Benehmen, Sitten und Gebriauche angeht.

4.3: Das Wissenwollen, man
4.4: Das Absichernwollen der
WATZLAWICK rét uns in seinem hervorragenden Buch: »Wie

5. wirklich ist die Wirklichkeit«, zwischen zwei Arten der zZu
unterscheiden:
5.1: Wirklichkeiten (meBbare, liberpriifbare Tatsachen,
z.B. das spezifische von Gold) und
5.2: Wirklichkeiten (Meinungen, Standpunkte,
Annahmen, Werte und Wert-Urteile, z.B. der , den Gold fiir
ein Individuum, einen Kulturkreis, eine Epoche haben kann).

6 Toleranz heif3t: er , €T ,und er , d.h. sie

" lost -gefiihle aus.

Viele Menschen fiihlen sich sofort verunsichert (MASLOW II), wenn
man ihre Meinung, ihre Standpunkte, ihre Art und Weise, etwas zu
sehen (wahr-zu-nehmen), in Frage stellt! Die meisten Menschen

produzieren zahlreiche (unndtige!) - hormone, nur weil
jemand:
7. eine vertritt, die sie nicht teilen,

ein zeigt, das mit ihren Erziehungsprozessen nicht

40
40
40

40
40

56

56

56

57



10.

iibereinstimmt,

von unterschiedlichen ausgeht,
andere Vor- (und Wert- ) besitzt, eine Situation
anders -nimmt.

Wenn man anderer Meinung ist als ein Gespréachspartner, sollte man
sich fragen: Handelt es sich bei diesem (Streit-)Punkt um eine

oder um eine . Im letzten Fall
wird der psycho-logische Nebel kaum ausbleiben.

Nach dem eigenen Nutzen analysiert, kann man sich auch fragen:
»Was habe ich , wenn ich den anderen - zeuge bzw. 60
tiberrede?«

Sollte die Rechtfertigung dafiir, andere von meiner Meinung
iiberzeugen zu wollen, durch ein: »Ich will ihm ja nur helfen«, erklért
werden, dann lohnt es sich, noch einmal dariiber nachzudenken. (Vgl.
auch Analysen, Kap. 3) Denn hier besteht der wirkliche personliche
Vorteil oft lediglich darin, die eigene Meinung nicht Zu
miissen! Es ist daher fraglich, ob wir das haben, den anderen 60
zu der Meinungsianderung iiberreden zu wollen, zu der wir selbst ja
ebenfalls nicht bereit sind! (dies gilt insbes., wenn der andere sich
straubt und wehrt, also gegen unsere Meinung kampft!) Es ist also
eine Frage der , als eine der »Logik«, wenn wir der Sturheit des
uns Widersprechenden mit gleicher Sturheit begegnen!

Nach WATZLAWICK (46) unterteilen wir jede

t. Kommunikationssituation in zwei Ebenen: 01
Inhalts-
Beziehungs-
Ebene
Bei dem Satz: »Sind die Perlen echt« konnen wir sagen: die Worte
sind der -Ebene zuzuordnen. Zur -Ebene
12. hingegen zdhlen u.4.: der Tonfall, die Laut- , die Mimik, die 62

Gestik, Pausen, Sprachmelodie usw., also Signale der sog. Korper-



13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

Wird die Beziehungs-Ebene negativ, nimmt der andere nur noch 63
Bruchteile der auf, die ich thm geben mochte.
Wir sprechen dann, nach FESTINGER, vom . 63
RATTNER (31) wies darauf hin, da3 » Ver-nunft« ja von

hergeleitet wird. Je starker der Nebel beim anderen,
desto weniger kann er jetzt oder wahr- , desto weniger 63

»verniinftig« (rational, einsichtig, analytisch) kann er also
zwangslaufig sein.

Lautstérke ist ein klares -Signal, welches in unserem
WATZLAWICK-Modell der -Ebene zugeordnet werden 65
muB.

Lautstarke sowie Nach-Druck weisen auf Kampf- hin, die

. . . 65
sich jetzt im -Austiben aufldsen.

Worte wie: »alle«, »keine«, »nie« oder Redensarten wie: »Man mul}

... «, »Man soll... «, oder: »Das weill man doch!...» werden oft

eingesetzt, um den zu erwecken, man spriche von 66

universalgiiltigen, einzigartigen, unbestreit- Wirklichkeiten
Ordnung.

Aussage-Typ Nr. 1 lautet: ! Hierzu gehoren
auch Aussagen wie: »Jetzt denk mal dariiber nach« u.4. Da aber
Vernunft aus Vernehmen hergeleitet wird, erreicht diese Aussage oft
das Gegenteil, nimlich immer dann, wenn sie den anderen in den
Nebel schickt, was gleichzeitig die Beziehungs-

67

verschlechtert, was wiederum die Krise kann!
Aussagen wie: »Wenn Du ... dann Du doch ... «, beinhalten
die Gefahr, die zu gewinnen, dariiber jedoch die -

Ebene zu verschlechtern (bzw. den Kunden zu verlieren). Aber Recht
hat man gehabt!

Aussagen wie: »Du doch ... ?!«, werden immer dann als
Angriff (Kampfmandver) empfunden, wenn einem hier und

unterschoben werden, die einen nicht interessieren. (Vgl. auch
KITA und Karotte, Kap. 4)

Aussagen wie: »Ich habe Dir doch neulich auch «, weisen auf
Druck hin. Diese Art von Druck ist deshalb so diabolisch, 71
weil man hier dem anderen unterstellt, er stehe in meiner



Aussagen wie: »Alle ... doch auch!« weisen auf
23 Druck hin. Die meisten Menschen haben Angst 71
" (Unlustgefiihle) bei dem Gedanken, sich gegen die Wiinsche, 72
Meinung, Einstellungen anderer zu stemmen. (Vgl. auch Punkt 18 in
diesem Abschnitt sowie den Druck, »normal« zu sein, Kap. 2)

Die Plus-Situation (Vorwort) stellt, wenn der andere sofort Ja gesagt

24. hat, ein Miteinander durch dar. Hier handelt es sich nicht um ;2/
»Erfolg« fiir A (der ja von B »etwas« will), sondern um

Miteinander durch Uberschneidung
Der wirkliche Verhandlungserfolg (bzw. -mif3erfolg) wird sich erst

25. ergeben, wenn (zunéchst) eine zu iliberbriicken ist, weil B Nein 75

gesagt hat:

-

Distanz = trennend

Optimal wére das Miteinander durch , wenn das Nein gefallen
26. 1st, also ein Miteinander durch Eingehen auf die Bediirfnisse (Ziele, 75
Motive) des anderen!

B




Miteinander durch Brickenbau

»Motus« (lat.) heil3it »die «. Ergo ist ein Motiv etwas, was uns
“an ein Ziel (= Bediirfnis-Befriedigung) hin- soll.

Jedes Motiv ist mit besetzt, welche uns die Kraft geben sollen
"an unser Ziel zu

78

28 > 79

Wenn das Motiv einer Person mit dem Motiv einer anderen im

29. Widerstreit liegt, sprechen wir von einem (siehe auch FuBinote, 83
Seite 83).
Wenn ein Bediirfnis nicht befriedigt werden kann, weil der Weg zum

30. Ziel von einer Person bzw. einem Umstand blockiert wird, sprechen 84
Wwir von einer

31 Die Unlustgefiihle, die so eine begleiten, sind umso starker 79
“ausgepragt, je wichtiger uns das ist.
32 Die zur Zielerreichung bereitgestellten Energien konnen sich nun 34
“wenden:
32.1: Gegen den (Gegeneinander, Kampf- ).
32.2: Gegen eine(n) Person (Gegenstand), die (der) meine Frustration
nicht selbst ausgelost hat, das ist die sogenannte Ab- (Vgl. 24
»klassischer Kreislauf«: Chef haut Vater in die Pfanne, Vater
schimpft Mutter ...)
32.3: Gegen die eigene Person: Diese sog. fiihrt zu
sog. -Krankheiten bzw. zu chronischen -mandvern. So 85
ein Mensch wirkt , , , krank.

Eine interessante Mischung kann man bei Menschen beobachten, die
33. immer (Vgl. auch das »weinende, trotzende, beleidigte Kind« in uns, 85
Transaktionale Analyse, Anhang, Seite 186).

Wenn wir weniger Unlustgefiihle erleben wiirden, wenn wir einmal
nicht so perfekt (z.B. , , , »wissend« )
waren, wie wir laut anderer glauben, sein zu miissen, dann
wiirden wir freier sein, freier von der Furcht, anderen zu mif3fallen,

34. freier von dem Zwang, immer das tun zu wollen. Freier, um 86
Freudehormone zu produzieren. (Vgl. Anhang: Weniger Frust, mehr
Lust im Leben (Seite 213). Wir wiren weniger von der Krankheit
des (SENG-TSAN) bedroht, die zu innerem Konflikt und viel
Leid fiihrt!




Dann wiirden wir mehr Mut zum eigenen Ich haben, mehr Mut, das zu
sein, was wir eigentlich sind. Wir wiirden uns, um mit WATTS zu

35. sprechen, nicht mehr so leicht mit der verwechseln, die wir
uns (durch die Einfliisse unserer Programmierung) selbst gegeben
haben!

Etwas mehr Respekt fiir die des anderen wiirde uns
automatisch besser, ver-standiger, ein-sichtiger verhandeln lassen!

Wir unterscheiden nach HERZBERG die sog. positive und die
negative

36.

37.

38. Die positive Motivation nennen wir -Methode.
Die negative Motivation nannte er , d.h.: :

39. Diese Methode geht zwangslaufig mit Druck und , Sowie mit
maximaler einher.

Die positive -Methode kann nur zum Erfolg fiihren, wenn die
40. aus den Bediirfnissen dessen bestehen, den ich motivieren
will! Also, wenn er die auch will!

7.4. Teil 3: Zur Logik

1. Wenn B Nein gesagt hat, miissen wir uns fragen: 88
1. Welche hat er?
2. Kann sich zumindest eines seiner mit meinem eigenen

verbinden lassen!
3. Wenn nein, werde ich seine Position respektieren?

Die Verantwortung fiir eine Verhandlung liegt bei demjenigen,
2. der den anderen iiberzeugen mochte (egal, wer von beiden nun
offiziell die Rolle von »Chef« oder »Kunde« einnimmt).

Je mehr mir an einem Ziel liegt, das ich zu erreichen trachte,

o ) 102
desto mehr mul ich investieren.

Das Schema I wenden wir an, wenn das Nein des anderen
4. gefallen ist, wiewohl wir ein erwartet hatten. Hier steht 103
das Angebot (unserer Aussage, Bitte, etc.) bereits im Raum.

Wenn wir nun merken, daf} der andere Nein sagt, treffen wir
5 unsere erste Entscheidung: ich weiter? (Lohnt es sich fir ;44

85

86

89
89

89

92



10.

11.

beide? Wenn die Antwort Ja lautet, gehe ich zu II iiber).

Das Schema II wenden wir an, wenn wir von vornherein wissen,
dal3 unser Angebot (Standpunkt, etc.) Widerstand, d.h. 102
im anderen auslésen wird.

Zunéchst iiberpriife ich, ob ich auch weibB, der andere 111
ablehnt. Ich stelle also Informations-Fragen.

»Wer fragt, fiihrt«, sagen wir. Warum aber setzt die Frage-

Technik ausgezeichnete Denkhirn-Tatigkeiten voraus? Aus drei
Griinden:

8.1: Weil der Fragende den besseren haben muB als der 107
Antwortende.

8.2: Weil eine Fragetechnik wird, wenn man falsch fragt 107
(siehe unten).

8.3: Weil man auch aufmerksam konnen muf3! 107
Falsche Fragen sind Fragen, bei denen: 107
9.1: B keine Moglichkeit bekommt, zu antworten, 107
9.2: B zu sehr bedringt wird (z.B. wenn die — frage zu 107
frith eingesetzt wird), 108
9.3: Digitalworte eingesetzt werden, die B sind,

9.4: Der Tonfall aggressiv ist, so dal diese »Frage« eigentlich

einen Angriff darstellt.

Wir unterscheiden grundsétzlich zwei Frage-Typen: 123
10.1: -Fragen und

10.2: -Fragen.

Erstere helfen uns, inhaltlich mehr zu erfahren (z.B.: Welche
Griinde des B scheinen gegen meine Argumente zu sprechen?)
Letztere helfen uns, strategisch mehr zu erfahren. Sie erhdhen
unsere Fahigkeit, Kontrolle iiber die Gesamt-Situation zu
behalten. Wir haben in unserem Text zwei spezifische
Kontrollfragen kennengelernt:

11.1: »Wenn ich Sie richtig verstanden habe ... «. Diese Frage

bittet um (= Riickkoppelung). Sie hilft uns zu

kontrollieren, ob wir den anderen richtig haben, sie hilft
auch Mif3verstindnisse zu vermeiden. Aul3erdem kann es sein, 123



12.

13.

14

15.
16.
17.

18.

19.

20.

dal3 dem anderen bei unserer Zusammenfassung noch etwas
Wichtiges einfillt, eine Zusatzinformation, die wir

haben sollten, ehe wir unser machen. 122
11.2: Die sog. -Frage soll uns helfen, Vor-Wiénde von

Einwinden zu lernen. Sie folgt nach dem genannten 126
Grund von B, wenn dieser Grund ein Gegenargument 127/128

darzustellen scheint.

Wenn der Verdacht besteht, dal3 Bs Grund ein Vorwand sein

kann, darf ich diesen Grund nicht 125

Denn wenn ich es téte, wiirde ich strategisch gesehen dem
anderen die wegziehen, ihn also seiner Schutzfunktion 125
berauben, was dann Kampthormone bei ihm auslosen kann.

Deshalb darf die Angenommen-Frage keinen Losungsvorschlag
beinhalten. Ich stelle diese Frage je bei Verdacht auf —

, also gerade dann, wenn ich befiirchte, dal3 es sich um 126
einen - handeln konnte.
Wird die Angenomrpen—ﬁrage b§jaht, so handelt es sich mit 128
grofler Wahrscheinlichkeit um einen
Jetzt darf ich meine Argumente vorbringen.
Wird die Angenommen-Frage hingegen verneint, so muf3 ich 128

weitere suchen.

Dann kann ich von der berechtigten Annahme ausgehen, daf3
sein vorher genannter Grund entweder ein Vor-Wand oder aber
nicht der Hauptgrund war.

Wenn ich seinen Einwand kennengelernt habe, dann kann ich

erst entscheiden, ob sich diese Fragezeichen-Situation zu Plus
schieben 143t, oder ob ich eine Minus-Situation vor mir habe

(wenn ich den Grund namlich nicht entkriften kann bzw. wenn

ich das Problem nicht 16sen kann).

»Wahr« ist fiir B nicht, was ich gesagt habe, sondern das, was er
wahr-genommen hat! Deshalb liegt die Verantwortung einer
Nachricht immer beim Sender, weil ja nur der Sender die volle 123
Nachricht kennt. Strategisch bedeutet dies, dal3 ich eine
Kontrollfrage stelle, die um bittet, wenn ich

annehme, dal} vielleicht ein Miflverstindnis zu



21.

22.

23.

24.

25.

26.

217.

28.

29.

Aneinandervorbei (oder gar zum Gegen- ) fiihrt.

Das Experiment, das Sie mit Ihren Freunden machen konnen,
wenn Sie die Denksportaufgabe in zwei Teilen (Taubstummer 141
und Blinder) stellen, demonstriert eine

Denkrinnen kénnen durch Erfahrungen, aber auch durch
Uberlieferungen entstehen. Deshalb besteht die Gefahr bio-

Mechanismen, wenn man beim anderen eine Denkrinne
angreift. Daher: Fragen sind besser, als Aus- :
Hier haben wir noch die grofite Chance, das - Hirn des
anderen zu aktivieren! Sonst kann er iiber unsere Worte ja nicht
mehr nach-

Was SchluBfolgerungen angeht, so unterscheiden wir zwischen
den sog. SchluBifolgerungen, d.h. denen, die logisch nicht
zuldssig sind, nicht sind, und solchen, die zwar valide,
aber trotzdem nicht wahr sind.

143

Eine SchluBfolgerung beim sog. Syllogismus wird von zwei

Aussagen, von sog. hergeleitet. 143

Ein Umkehrschlull wird durch das Umkehren eines giiltigen
Satzes gezogen. Wenn wir z.B. wissen, dal eine Katze, die im
Regen war, nall wird, konnen wir allerdings nicht darauf
schlieBen, dal} jede nasse Katze im Regen gewesen sein muf
(weil es auch andere Moglichkeiten gibt, nall zu werden).

Beim Erstellen von Kausalketten, bei denen Ursache und
etabliert werden sollen, bestehen gewisse Denk-
Gefahren, die dann zu solchen unzuldssigen Umkehrschliissen

fiihren konnen.

145

Desweiteren besteht die Gefahr einer sog. »selbst-abdichtenden«
Erklarung (WATZLAWICK), die dann {iberhaupt nicht mehr

falsifiziert werden kann, weil man jeden »Gegenbeweis« als 147
weitere Erhdrtung der eigenen ansieht (Vgl. Zitat, Seite
147).

Was uns geldufig, vollig »normal«, gewohnt erscheint,
wir nicht (Regel Nr. 11).

Fragetechniken verhindern nicht nur bio- und -
logische Krisen, sondern sie sind auch von der Logik her
sinnvoll, weil wir ndmlich bestimmen, woriiber der andere 150

149




nachdenkt. Falsche Fragen werden allerdings Gedanken
erzeugen, die wir nicht wollten!

Es ist nicht zuletzt eine Frage der Intelligenz, ob man
30. Fragetechniken erfolgreich einsetzen kann. Und des Trainings
natiirlich!



Kapitel 8

Ubungen/Spiele zur Psycho-Logik

Im folgenden finden Sie Aufgaben, die Sie alleine durchfiihren konnen,
wiewohl es sinnvoll wiére, die Resultate in einer Gruppe zu besprechen, falls
eine Arbeitsgruppe besteht. (Auch die Familie kann eine solche Gruppe
darstellen oder der Kollegen- bzw. Freundeskreis.)

8.1. Aufgabe Nummer 1

Bitte ordnen Sie der Aufstellung von A’s Vorteilen auf Seite 113 jeweils
die Stufe MASLOWs zu.

8.2. Aufgabe Nummer 2

Bitte analysieren Sie die beiden Urlaubsgespriche (S. 113/120) auf
Kampfmanover sowie auf Aussage-Typen (Kap. 3) hin. (Sie sollen hier nur
ein Gefiihl fiir diese Prozesse erwerben. Achtung, falls Sie in der Gruppe
diskutieren: Es kommen mehrere Analyse-Ansitze in Frage! Lehnen Sie also
nicht sofort ab, wenn ein anderer die Situation anders sieht!)

8.3. Aufgabe Nummer 3

Konnen Sie feststellen, auf welcher Stufe MASLOWSs Sie selbst ziemlich
wstark engagiert« sind? Dieses Wissen hilft [hnen, etwaige strategische Fehler
aufzuspiiren, die Sie selbst vielleicht hdufig machen. (Ein nochmaliges Lesen
der Seiten 39 ff konnte sehr hilfreich sein, wenn Sie bewullt jeden Satz auf
sich selbst beziehen und sich selbst dabei hinterfragen).

8.4. Aufgabe Nummer 4



Sind Sie eher ein Kampf- oder ein Flucht-Typ? Als Kampf-Typ neigen Sie
zum Uberreden, wenn Sie sich frustriert fithlen. Als Flucht-Typ neigen Sie
cher zu Ausfliichten, wenn Sie sich nicht mehr wehren konnen.

8.5. Aufgabe Nummer 5

Analysieren Sie einige Fallbeispiele aus unserem Buch einmal auf die
Inhalts- und die Beziehungs-Ebene bezogen. Stellen Sie fest, welche Signale
in welche Ebene eingeordnet werden miissen. Damit schéirfen Sie Thren
»Blick«, so daB Sie diese Analyse spidter automatisch auch bei
Verhandlungen vornehmen konnen.

8.6. Aufgabe Nummer 6

Testen Sie einmal, wie Sie Thre Wirklichkeit aufnehmen: Greifen Sie, ohne
hinzuschauen, auf Ihre Armbanduhr, und verdecken Sie so das Zifferblatt.
Nun fragen Sie sich: »Habe ich romische oder arabische Ziffern, Striche,
Doppelstriche, Punkte oder etwas anderes auf meinem Zifferblatt? 12mal
dasselbe oder unterschiedliche Zeichen?« Dann beantworten Sie diese Frage
hier:

Ich habe:

Nun sehen Sie nach!

Haben Sie es gewuft? Wenn nicht, seien Sie beruhigt: Die meisten
Menschen wissen es nicht, weil wir unsere Wirklichkeit immer nur selektiv
wahr-nehmen konnen. Wenn Sie auf die Uhr schauen, um die Zeit abzulesen,
ist es ja auch vollig uninteressant, wie die Ziffern beschaffen sind.

Eine zweite Frage: Vor ca. einer Minute haben Sie auf die Uhr gesehen.
Wie spiit ist es jetzt? Nicht nachsehen!!

Jetzt ist es genau Uhr Minuten.

Sehen Sie jetzt nach. Wenn Sie festgestellt haben, da3 Sie es nicht wullten:
Auch dies ist normal. Vor eineinhalb Minuten hatten Sie auf die Uhr gesehen,
um festzustellen, was fiir ein Zifferblatt Sie haben. Also war zu jenem
Zeitpunkt die Uhrzeit nicht interessant.




Aber wenn wir dies begreifen, dann haben wir vielleicht auch mehr
Verstindnis dafiir, wenn andere Menschen anders selektieren als wir. Wenn
anderen andere Schwerpunkte wichtiger erscheinen als uns!

8.7. Aufgabe Nummer 7

Was sehen Sie hier?
Bitte beantworten Sie die Frage, ehe Sie umblattern:

A kS

Ich sehe bet 1: bei 2:

Nun, was haben Sie geantwortet?
Haben Sie bei 1) eins der folgenden gesehen:

a) Dreieck,

b) Pyramide,

c¢) Hausdach (Giebel),

d) ein anderes dreieckartiges Gebilde?

Nun, was Sie wirklich sehen konnten, waren Punkte. Das heil3t: Wenn eine
Information wunvolistindig ist, dann vervollstindigen wir sie sofort.
Automatisch. Das ist ein guter Mechanismus, solange sich zwei Menschen
verstandigen wollen, die von denselben Grundinformationen ausgehen. Dann
sagen Sie z.B. zu einem Gast: »Ach, machen Sie doch bitte mal das grof3e
Licht an«, und er weil}, da3 Sie Ihre Deckenlampe meinen, wiewohl diese



vielleicht in Wirklichkeit kleiner ist als die Stehlampe, die gerade brennt.

Wenn aber der andere andere Erfahrungen in seinem »Kreis« herumtrigt,
dann wird er diese unvollstindige (oder ungenaue) Information nicht
»richtig« ergdnzen konnen (wie in Bild 2). Hier haben Sie wahrscheinlich
nicht gewult, was es ist. Hier haben Sie vielleicht sogar »Punkte«
eingetragen? Nun, im zweiten Bild sehen Sie ein »Sch«, d.h. ein shin, d.1. ein
»sch« als arabischer Buchstabe dargestellt. Hier wiirden also Araber sofort
die folgende »Figur« erkannt haben:

Vielleicht hilft dieses Experiment uns, etwas verstdndiger zu sein, wenn
andere uns mif3verstehen, oder wenn wir nicht sofort begreifen, was jemand
meint, dem es schwerfallt, sich genau auszudriicken.

8.8. Aufgabe Nummer 8

Versuchen Sie einmal einen Text (optimal eine glithende Liebesszene eines
Groschenromans) ohne Signale der Beziehungs-Ebene vorzulesen. Sie
missen also verzichten auf:

Tonfall-Variationen,
sprachrhythmische Veranderungen,
Pausen,
nachdriickliches Sprechen etc.
Also miissen Sie erstens die Satzzeichen mit-lesen, weil Thr Tonfall ja nicht
»hochgehen« darf (bei einer Frage) oder »hinunter« (bei einem Punkt).
Zweitens diirfen Sie sich vom Inhalt her nicht beeinflussen lassen, die
Beziehungsebene, die beschrieben wird, auch darzustellen. Wenn es z.B.
heil}t: »Sie seufzte abgrundtief und sagte dann sacht ... «, dann diirfen Sie
weder andeutungsweise seufzen, noch »sacht« sprechen.
Wenn Sie diese Ubung im Freundeskreis machen, werden Sie Trinen



lachen! Aber Sie entwickeln dabei ein Gefiihl fiir diese Signale, die wir
normalerweise ja nur unbewuf3t wahrnehmen!

8.9. Aufgabe Nummer 9

Nehmen Sie anschlieBend einen Text, der »todlangweilig« ist, also einen
sachlichen Text, und versuchen Sie, diesen mit Signalen der
Beziehungsebene zu lesen. Wieder lachen Sie sich »krank«, und wieder
scharfen Sie Thr Gefiihl fiir eben diese Signale!

8.10. Aufgabe Nummer 10

Nehmen Sie sich vor, jeden Tag eine »psychologisch« gute Tat zu
vollbringen. Wie die Pfadfinder. Also: Einmal pro Tag jemandem ecine SE!
zukommen zu lassen; einmal pro Tag jemandem geduldig zuzuhoren, der Sie
vielleicht langweilt; einmal am Tag bewul3t auf Augenkontakt zu achten etc.
Sie werden erstaunt sein, wie positiv der andere reagiert, was wiederum Sie
selbst freut. Somit kann es sein, dal3 eben diese positiven Reaktionen anderer
Thr positives Verhalten verstirken, so da3 es Thnen bald Freude machen wird,
ofter mal bewuB3t »gut« zu kommunizieren.



Kapitel 9

Ubungen/Spiele zur Logik

9.1. Aufgabe Nummer 1

Diese Aufgabe ist dem Buch (4) meines Vaters entnommen, er hat sie
speziell fiir Seminare entwickelt:

»Stellen Sie sich vor, Sie seien Angestellter in einem Reisebiiro. Der Herr
XY wird gleich bei Thnen erscheinen und sagen, er hitte noch drei Wochen
Urlaub. Er wiil3te aber nicht, wohin er fahren solle und will sich von Ihnen
beraten lassen.«

Nun haben auch Verkiufer in Reisebiiros bestimmte Auflagen. Sie miissen
Charter-Maschinen und Vertragshotels fiillen. Deshalb werden Sie sich jetzt
festlegen, welchen Urlaubsort sie dem XY verkaufen wollen.

In der Regel entscheidet sich der Verkaufer fiir einen Urlaubsort, den er
selbst kennt. Sagen wir mal, er nennt den Ort Crikvenica an der
jugoslawischen Adria. Nun sagen Sie dem Verkdufer noch, das Spiel werde
auf alle Fille nach drei Minuten abgebrochen, ganz gleich, wie weit er mit
seinem Verkaufsgesprich sei.

Jetzt rufen Sie den »Kunden« herein. Damit alle Teilnehmer sehen, dal} bei
dieser Ubung nicht mit »doppeltem Boden« gearbeitet wird, weisen Sie den
Kunden vor allen anderen ein: »Herr XY! Thr Kollege ist Verkdufer in einem
Reisebiiro! Sie haben heuer noch dre1 Wochen alten Urlaub gut und wissen
diesmal wirklich nicht, wohin Sie fahren sollen. Also gehen Sie ins Reisebiiro
und lassen sich beraten. Schldgt Ihnen der Verkdufer einen Urlaubsort vor,
der Thnen zusagt, dann buchen Sie! Wenn nicht, dann eben nicht! Verhalten
Sie sich also bei diesem Rollenspiel genau so, wie Sie es als privater Kunde
tun wiirden!«

Dieses Spiel geht — wie viele Rollenspiele! — oft kaputt, weil sich der
»Kunde« nicht an seine Rolle hilt. Ich flige deshalb stets hinzu: »Sie miissen



sich aber strikt an Ihre Rolle halten! Wenn Ihnen der Verkiufer
beispielsweise den Nordpol als Urlaubsort empfiehlt, dann diirfen Sie nicht
sagen: >Ich wollte eigentlich heuer einmal an den Siidpol!« Denn Sie wissen
ja wirklich nicht, wohin Sie fahren sollen!«

Nachdem Sie unsere Analyse dieser Situation ja schon gelesen haben, wére
es optimal, wenn Sie andere dazu bewegen konnten, den Berater zu spielen.
Sie werden erstaunt, entsetzt sein, wie oft der zu verkaufende Ort schon
innerhalb der ersten 20 Sekunden angeboten wird. Wie wenig gefragt wird.
Wie wenig der Berater die Bediirfnisse des »Kunden« erarbeitet!

Anhand dieses Spiels konnen Sie graduell eine Fragetechnik entwickeln,
die am Ende unserem zweiten Urlaubs-Fallbeispiel Seite 120 ff dhnelt.

9.2. Aufgabe Nummer 2

Eine Motivationsiibung: A soll B zu »etwas« motivieren, z.B. das Fenster
zu Offnen.

B hat seiner Rolle gemil3 die Aufgabe, Nein zu sagen.

Nun schicken Sie den A-Spieler hinaus und einigen sich innerhalb der
Gruppe, was Bs Einwand ist. Beispiel: Er kam gerade von den Vereinigten
Staaten, wo er jahrelang gelebt hatte, und kennt sich mit den deutschen
Fenstern nicht aus.

Nun wird noch ein Vor-Wand ausgemacht, den B zunichst vorschieben
soll, weil es thm »peinlich« ist, sofort zuzugeben, da} er nicht weil}, wie
unsere deutschen Fenster geoffnet werden.

Wieder wire es optimal, wenn andere, die das Buch noch nicht gelesen
haben, die A-Rolle einnehmen. Wieder werden Sie entsetzt sein, wie solche
Gesprache in der Regel verlaufen. Wieder konnen Sie graduell zu unserer
Fragetechnik (Schema II, Kap. 5) hinarbeiten.

Achtung: Dieses Spiel kann sehr lustig werden, wenn A auf stur schaltet
und B ihn so richtig »auflaufen« 1483t.

9.3. Aufgabe Nummer 3



Spielen Sie ein Ratespiel. Es gleicht dem »heiteren Beruferaten«, mit
folgenden Ausnahmen:

1. Sie raten nicht Berufe, sondern Gegenstidnde. Der Spieler, der die Fragen
beantwortet, denkt an einen spezifischen Gegenstand, den die anderen
erraten sollen.

2. Ja-Antworten werden nicht belohnt und Nein-Antworten nicht »bestraft«
wie im Fernsehen. Denn auch eine Nein-Antwort hat ja Information
gebracht.

Warnung: Folgende Fehler werden am Anfang immer wieder gemacht:

A: Ungenaue Fragen: »Ist es grof3?« Hier wird nicht mit Ja oder Nein
geantwortet, sondern iiberhaupt nicht. »Gro« und »klein« sind relative
Begriffe, die nur in Relation zu etwas anderem Giiltigkeit haben konnen.
Also miissen die anderen lernen, sich exakt auszudriicken. Z.B.: Ist es
grofer als der Tisch hier?

B: Fragen, die nicht mit Ja oder Nein beantwortet werden konnen. Z.B.: Aus
welchem Material besteht es?

C: Fragen, die zu komplex sind, die also in Wirklichkeit zwei oder mehr
Fragen miteinander verbinden. Z.B.: Ist es aus Metall oder aus Holz?

D: Fragen, die miflverstanden werden konnen, weil man oft verschiedene
Dinge meint, wenn man ein bestimmtes Wort sagt. Z.B.: Ist es gemacht
worden?

Damit kann gemeint sein: Hat es eine Maschine hergestellt? Oder: Ist es
vom Menschen geschaffen worden? Also Vorsicht!

Ubrigens sagen wir, wenn wir dies Spiel im Seminar spielen, bei Fragen,
die nicht eindeutig mit Ja oder Nein beantwortet werden konnen,
»Apfelkuchen«. In »Fragetechnik schnell trainiert« finden Sie neben 10
Apfelkuchen-Spielen (zur Logik der Fragestellung) auch Urlaubsverkauf-
Rollenspiele (zur Psycho-Logik der Verkaufssituation). In »Intelligente
Rétsel-Spiele« gibt es weitere spannende Apfelkuchen-Spiele inklusive
Transskripte aus Seminarsituationen. Sie konnen sich ebenfalls ein Wort
ausdenken, das Thnen Freude macht. Denn ein »Jein« wird in einer etwas



durcheinanderratenden Gruppe oft von vielen als »Nein« verstanden. Deshalb
sollte ein Ausdruck gewéhlt werden, der nicht milverstanden werden kann,
der sich also weder auf »Ja« noch auf »Nein« reimt!

9.4. Aufgabe Nummer 4

Machen Sie Denksportaufgaben, allein oder in der Gruppe. Z.B. die
Logeleien von ZWEISTEIN (50) sowie alle Arten von Denksportaufgaben,
die Sie finden kénenn!

9.5. Aufgabe Nummer 5
Erweitern Sie Ihre Fragespiele aus der dritten Aufgabe auf andere Gebiete:

A: Personen oder Gegenstinde konnen geraten werden.

B: Begriffe wie » Angst« oder »Liebe« kdnnen geraten werden.

C: Aspekte von etwas, was die Kinder in der Schule lernen miissen, konnen
geraten werden. Wenn Sie z.B. Threm Kind bei den Biologie-
Hausaufgaben helfen wollen, konnen Sie denken: »Ich bin der Magen,
und das Kind mufl durch Fragen herausbekommen, »was« Sie sind. So
werden die Vorteile des Denk-Trainings durch Raten mit dem Lernen
gewisser Fakten verkniipft!

9.6. Aufgabe Nummer 6

Jemand stellt eine Frage, und andere versuchen, die Frage einzuordnen. Es
gibt folgende Kategorien (8):

Strategisch gesehen unterscheiden wir zwischen Informations- und
Kontrollfragen. Also konnte eine Person fiir diese Einteilung »zustindig«
sein.

Inhaltlich kann man eine Frage aber auch »grammatikalisch« zuordnen:

a)

geschlossene konnen nur mit Ja oder Nein beantwortet werden.



Fragen Siehe Aufgaben Nr. 3 und 5.

miissen mit mehr als Ja oder Nein beantwortet sein, zielen
darauf ab, eine Meinungsdullerung oder bestimmte

R;fé‘ine Informationen zu erhalten. Z.B. »Wie finden Sie denn das und
& das?« Oder: »Wieso kann man hier nur von XY aus zu Z
kommen?«
©) : suggerieren bereits die Antwort: »Sie wollen doch mehr Geld
Suggestiv- :
verdienen?«
Fragen
sind genaugenommen eine Unterabteilung der Suggestiviragen.
d) Hier wird allerdings nur die Wahl zwischen zwei
Alternativ- Moglichkeiten gelassen: »Mochten Sie ein Ei oder zwei}«
Fragen! »Wollen Sie auf die Messe fahren oder mit McLaughlin

verhandeln?«

9.7. Weitere Anregungen

Es gibt noch viele Arten des Denk-Trainings, aber es wiirde diesen
Rahmen sprengen, sie alle beschreiben zu wollen. Deshalb hier nur eine
Anregung: Es gibt eine Reithe von Ratespielen, z.B. ein Ritsel, in dem ein
Teil einer Losung gegeben wird, und die Ratenden den Rest durch
geschlossene Fragen erarbeiten miissen. Z.B.:

Er war blind, deshalb wollte man 1hn austauschen.

Frage: Wohin wiirde man ihn nun bringen?

Diese Art von Ritselaufgaben erlaubt gezieltes (systematisches) Raten,
aber sie kann die Ratenden auch irrefiihren, wenn diese nicht gut aufpassen.

Die Losung in unserem Beispiel:

Der »Blinde« ist ein Spiegel, aber fast jeder Ratende meint, es miisse sich
um einen Menschen handeln ...

Testen Sie dies. Erstens sammeln Sie Erfahrungen tiber typische Denkfehler,
und zweitens weill meistens mindestens ein Mitspieler eines Rate-Teams
auch »so ein« Ritsel, und so lernen Sie mehr. (Vgl. auch das Folgebuch zu



diesem Text: Fragetechnik schnell trainiert; es enthilt eine ganze Reihe
solcher Ritsel).

Aullerdem gibt es auch kommerzielle Spiele, die durch Fragen gespielt
werden konnen.

Letztlich kann man die Fragetechnik immer dann iiben, wenn jemand einen
»Rat« braucht, weil er ein Problem hat. Hier schlagen wir hiufig vorschnell
Losungssitze vor, nur um dann durch sein »Ja, aber das geht nicht, weil ...,
well ...« frustriert zu werden! Hier konnte man sich bestens darin iiben, alle
Fakten zu erfragen, ehe man einen »Rat« gibt. So kann der andere sein
Problem oft selber 16sen, weil wir ihm »denken geholfen« haben. Ein Uben
dieses Vorgangs ist deshalb so gut, weil es uns in der beruflichen Praxis auch
hilft. Oft konnen wir einem Kunden nur ein Produkt oder eine Dienstleistung
verkaufen, wenn wir ithm damit helfen konnen, ein Problem zu 16sen. Auch
hier wird haufig voreilig konkret angeboten, weil man glaubt, man wisse
schon, worum es ihm gehe (s. auch Kap. 6).



Nachwort zur 6. Auflage dieses Buches

Liebe Leserin, lieber Leser,

da es inzwischen einen Tonkassetten-Kurs Fragen Sie sich zum Erfolg gibt,
heif3t dies: Entweder Sie haben dieses Buch mit den Kassetten »vorgefunden«
oder aber Sie haben es »solo« gekauft. Nun mochte ich Thnen auf den
folgenden Seiten einige kurze Ausziige aus dem didaktischen Horspiel des
Kassetten-Kurses anbieten. Diese konnen allen Kassetten-Besitzern zur
Erinnerung dienen, wihrend sie dem Nur-Leser einen kleinen »Einblick«
gewahren.

In dem didaktischen Horspiel lernen Sie die beiden Herren Graf und
Hoffmann kennen. Herr Graf ist ein Verkaufsleiter (= V), der jedoch selbst
noch aktiv an der Front steht. Er unterhélt sich mit dem Berater (=B).

Bitte berticksichtigen Sie, dal3 ein Drehbuch SPRACHE wiedergibt, somit
wirken manche Sétze (wie z.B. der erste Satz) im Schriftbild etwas anders als
akustisch! AuBlerdem finden Sie zwei Arten der Hervorhebung: Kursive
Begriffe gelten als Sprechanweisung fir die Studioaufnahme: Diese Worter
sollten besonders betont werden, wahrend ich fiir diesen Abdruck hier
zusétzlich einige Schliisselbegriffe halbfett hervorhebe, um Ihnen die
inhaltliche Orientierung zu erleichtern.

Hier nun einige wenige Ausschnitte aus diesem Gesprach, wir beginnen
mitten drin:

V Erst nachdem ich mehrmals auf die Forderung, man sollte fragen, gesto3en
war, leuchtete mir diese Forderung {iberhaupt ein. Und erst als ich in
Rollenspielen in einem firmeninternen Training darauf aufmerksam wurde,
daB ich dauernd redete, da begann ich das langsam in den Griff zu
bekommen.

B An Sonnentagen.

V Wie bitte?

B An Tagen, an denen Sie sich gut flihlen, und wenn die Sache, um die es
geht, fiir Sie nicht so wahnsinnig wichtig ist (wie Sie es vorhin angedeutet



haben). Das sind quasi psychologische Sonnentage.

V Aaah ja! Und wenn der Himmel sich verdiistert und wenn die
psychologischen Wolken auftauchen, dann verschlechtert sich auch meine
Strategie. Das meinten Sie doch?

B Ja — aber das geht uns allen so. Zumindest solange wir noch keine wirklich
gute Frage-Strategie entwickelt haben — eine, die auch in schwierigen
Situationen anwendbar ist! Also gerade dann, wenn wir Gefahr laufen,
StreBhormone zu produzieren. Denn dann wird unser Reptilien-Gehirn
aktiv. Und das schaltet im Zweifelsfall auf Kampf oder Flucht um ...

V (unterbricht)... ja! Und der krampfthafte Versuch, jemanden zu iiberreden,
ist wahrscheinlich eine Form des Kampfes?

B Genau, und zwar eine subtile Form der Aggression. Damit laufen wir dann
jedoch Gefahr, die Diskussion zu gewinnen, dariiber aber den Kunden zu
verlieren. Aber Recht haben wir gehabt! Da haben wir was davon, gell?

V Weil} Gott.

B Dieses Vorgehen ist allerdings weit verbreitet. Von der Mutter, die
unbedingt will, da3 der Sohn den Spinat i3t oder Miilleimer hinunterbringt,
von dem Nachbarn, der Sie unbedingt zu seiner politischen Meinung
iiberreden will, bis hin zu dem Berater, der auf Einwande des Kunden mit
einem Wortschwall reagiert. »Aber Sie miissen doch bedenken... «, sagen
wir dann gerne, oder gar »Das sehen Sie zu eng« u.i. (grinst) Also, wenn
ich versuche, meinen Kindern was zu verkaufen, dann sage ich oft: »Nun
sei doch verniiftigh Ist das jetzt ein schlimmer Satz?

B Nun, Sie implizieren ja erstens, dall es nur einen einzigen verniinftigen
Standpunkt gibt, ndmlich Thren eigenen. Und zweiftens sagen Sie indirekt:
Wenn Du Depp jetzt meinen Standpunkt nicht einsiehst, dann lehne ich
dich ab. Dies i1st also, so paradox dies auch klingen mag, ein sehr
eindeutiges indirektes Kampfsignal.

V Aber doch nicht ganz so Neandertal-artig, als wenn ich thm eine schallern
wiirde, wie so manch anderer Vater!

B (ironisch) Oh nein, Herr Hoffmann. Sie wickeln die Keule erst in
Geschenkpapier und ziehen sie Threm Sohn dann iiber.

V (nachdenklich) Hmm, ... tjaa ... eigentlich stimmt das schon. Meine



innere Haltung ist ablehnend, fast feindselig.

B Dazu kommt dann sicher auch eine gewisse Aggressivitiat im Tonfall, nicht
wahr?

V Hmm ... doooch ... ja ..., das muB} ich zugeben. Aber beim Kunden
passiert mir so ein Fauxpas gottseidank nie.

B Nichts gegen Sie personlich, Herr Hoffmann, aber ich bin da nicht so
sicher. Es gibt einige Standard-Redewendungen, die von der
psychologischen Wirkung &hnlich sind wie der Satz »Nun sei doch
verntinftig« —, die also in dhnlich perfider Weise indirekte Kampfsignale
senden, die der Sprecher selbst meist gar nicht erkennt ...

Einige Aussagen spiter:

B Worauf ich hinaus will ist doch folgendes: Jeder Kunde bzw. jede Person,
die wir liberzeugen wollen, hat doch eigene Priorititen. Wenn wir nun
sagen, irgend etwas sei schlecht, gut, oder gar besser oder am besten, dann
muf} der andere das doch nicht vollautomatisch genauso sehen wie wir?
Wenn wir also auf unserer Meinung beharren oder gar rechthaberisch
reagieren ...

V (nachdenklich) Jaa ... schon.... Jetzt wird mir auch klar, wo die Parallele
zu dem »Sei doch verniinftig« liegt. In beiden Fillen impliziert man, man
selbst konne es am besten einschitzen, und die Einschitzung des anderen
sei falsch, wenn er unser Urteil nicht akzeptiert!

B Darauf wollte ich hinaus.

V (langsam, denkend) Ja ... aber, wenn ich mir das so recht liberlege, dann
laufe ich doch mit jeder Aussage Gefahr, da3 sie meinem Gegentiber nicht
palit, wenn er ndmlich anderer Meinung ist.

B Eben! Mit einer Frage hingegen erfahren Sie erstens, wie er dariiber denkt

V (unterbricht) und zweitens fiihlt er sich dann nicht angegriffen!

B Genau. Nur, wenn wir allzu egoistisch auf den Vorteil schielen, den wir
durch unser Verkaufsgesprach fiir uns erhoffen, dann ist uns seine
Meinung egal, dann gehen wir nicht auf den anderen ein, dann werden wir
stur und fallen in Denkblockaden, wenn unser Ziel gefahrdet scheint.



V Das leuchtet ein. Und Sie meinen, das konne man dndern?

B Oh ja! Wenn einige wenige Voraussetzungen erfiillt sind, wird gerade die
Art von Situation, die Thnen bis heute besonders schwierig erschien, in der
Zukunft zu einer Herausforderung fiir professionelle Fragetechnik.

V Klingt ja fast wie ein Spiel, bei dem die bessere Strategie siegt.

B Nun, wenn wir damit meinen, dal3 wir uns und wunsere Ziele nicht so
furchtbar ernst nehmen miissen, dall wir gleich ins Reptilien-Gehirn fallen
... Aber es ist ein sehr ungewohnliches Spiel, ndmlich ein Spiel, bei dem
es nur Sieger und keine Verlierer gibt. Somit haben wir dann eine
Situation, in der jeder profitiert, und am Ende sind alle zufrieden.

V So sollte eigentlich jedes gute Verkaufs-, Uberzeugungs- oder
Motivationsgespriach enden, nicht wahr?

B Theoretisch schon. Wenn man fahig wird, es so zu fiihren.

Etwas spater:

V Geht denn ein NEIN des Kunden nicht Adufig mit einer eher negativen
Gespriachs-Atmosphire einher?

B Nur wenn der Berater strategische Fehler gemacht hat. Oder haben Sie
noch keine Ablehnungen erlebt, die Sie akzeptieren konnten, ohne daf; Sie
stimmungsmafig abgerutscht waren?

V Nun, ich schon. Obwohl ich mich manchmal schon drgere, wenn’s nichts
wird. Aber gerade jlingere Kollegen klagen immer wieder, da3 es sie
deprimiert, wenn sie nicht zu Potte kommen.

B Mochten Sie einen Tip fiir diese Kollegen?

V Gerne!

B Gut. Dann schlage ich Thnen ein kleines Experiment vor, das Sie mit solch
einem Kollegen durchfiithren konnen; allerdings wihlen sie bitte einen
neutralen Zeitpunkt. D.h., nicht gerade den Moment, da er Thnen gerade
sein Leid geklagt hat.

V O.K.

B Machen Sie diesem Kollegen mal ein Angebot, das er
hochstwahrscheinlich ablehnen wird. Fragen Sie ithn z.B., ob er interessiert
wiare, fir ein altes Radio mit Sammlerwert 2 500, — Mark zu bezahlen.



Und, wenn er ablehnt, dann stellen Sie die Zusatzfrage, und das ist die
Hauptsache, bei diesem kleinen Experiment. Fragen Sie ihn jetzt, ob er
glaubt Sie miiflten jetzt deprimiert sein.

V Aah ja!! Interessant!

B Eben. Wenn Sie jetzt dariiber sprechen, dall doch theoretisch jeder, dem
ein Angebot gemacht wird, das Recht haben mul3 abzulehnen, ohne daf3
der Anbietende sich verletzt fiihlt, dann konnen Sie ihm sicher helfen.

V Das glaube ich auch.

B Wir versetzen uns ndmlich viel zu selten in die Rolle des Empfingers.
Wenn wir in der Rolle des Kunden sind, dann finden wir es
selbstverstandlich, dal3 wir nicht alles kaufen oder akzeptieren miissen, nur
weil jemand es angeboten oder gesagt hat. Aber in dem Moment, in dem
wir selbst etwas anbieten — ein Produkt oder unsere Meinung —, da
reagieren wir dann oft beleidigt, wenn dieses Angebot nicht
freudestrahlend akzeptiert wird.

V So habe ich das noch nie gesehen ...

Etwas spater:

V Hitten Sie einen Tip, wie man das Gefiihl fiir korpersprachliche Signale
verbessern kann?

B Oh ja! Das konnen Sie beim Fernsehen erreichen.

V Moment mal, ferngesehen habe ich schon lange, ohne dabei dieses Gefiihl
besonders zu entwickeln.

B Nun, Sie werden etwas anders fernsehen als in der Vergangenheit.

V Ahaa!, und wie?

B Sie erinnern sich, dal wir vorhin zwischen der Inhalts- und der
psychologischen Ebene unterschieden haben?

V Natiirlich. Und dal3 die psychologische Ebene diejenige ist, auf der die
Signale der Annahme oder der Ablehnung... aah! Klar. Hier kommt’s
nicht darauf an WAS man sagt, sondern WIE man es sagt? Also auf die
Korpersprache, richtig?

B Genau. Und jetzt der Fernsehtip hierzu: Wenn Sie fernsehen, wobei es
fast jede informative Sendung sein kann, von Nachrichten {iber



Dokumentarberichte bis hin zu Diskussionen oder Spielfilmen, solange
Menschen zu sehen sind, die irgendwie sprechen oder miteinander reden.
Also, wenn Sie fernsehen, dann achten Sie ja normalerweise vorwiegend
auf die Inhalts-Ebene. Richtig?

V Auller es wird zu langweilig, dann schalte ich um.

B Gut. Und genau das Umschalten tun Sie in Zukunft anders.

V Anders?

B Ja. Sie schalten namlich geistig um! In dem Moment, da das, WAS die
Leute da sagen, Ihnen zu langweilig wird, schalten Sie um auf die Art,
WIE sie es sagen. Damit verlagern Sie Thre Aufmerksamkeit von der
Inhalts-Ebene auf die Beziehungs-Ebene

V Und: Beziehungs-Ebene = psychologische oder Gefiihls-Ebene?

B Genau, der Fachausdruck ist Beziehungs-Ebene.

V Das ist ja toll! Sicher kann man spéter, wenn man diese Art des aktiven
Wahrnehmens gelernt hat, auch beim Kunden weit mehr sehen oder horen
als frither?

B Natiirlich. Beim Fernsehen durchlaufen Sie quasi das Training im
Trockendock.

Etwas spater:

V Ich muBl zugeben, wenn man mir damals die Notwendigkeit zum Fragen
besser erldutert hétte, hétte ich mich auch wesentlich leichter getan! Wir
hatten nur ein Training im Sinne des WIE, aber tiber das WARUM wurde
fast nichts gesagt.

B Nun, das ist im Grunde ein Delegations-Fehler des Trainers.

V Delegation?

B Ja. Gute Motivation schlie8t ein, dall man den Leuten sagt, warum sie so
und nicht anders vorgehen sollen. Wenn sie diese Griinde akzeptieren,
dann werden sie bei kleinen Pannen oder unvorhergesehenen Problemen
selbstindig im Sinne des Chefs entscheiden konnen; auBerdem sind sie
motiviert und stehen hinter diesen MaBnahmen. Laft man jedoch die
Griinde weg ...

V ... nach dem Motto: »Was sollen die sich meinen Kopf zerbrechen!«?



B Genau; dann hat man spéter Mitarbeiter, die unwillig arbeiten und die, im
Falle einer kleinen Krise hilflos sind, diese selbst bzw. diese im Sinne des
Chefs zu 16sen.

V So habe ich das noch nie gesehen. Aber ich versuche intuitiv, meinen
Leuten das WARUM mit dem WIE zu erldutern. Nur, jetzt weill ich auch
WARUM das funktioniert. Meine Gruppe ist ndmlich weit motivierter als
die meines Kollegen, dessen Verkdufer bei jedem Treffen sich vor allem
durch lautes Jammern und Meckern auszeichnen!

B Wenn man boshaft wire ...

V Dann!

B Dann konnte man sagen, da3 ein Verkaufschef, der seinen Leuten den
richtigen Umgang mit den Kunden nicht verkaufen kann ...

(BEIDE LACHEN!)



Anhang A
(T.A. nach BERNE)

Einfiihrung in die Transaktionale Analyse

Vorwort

Zu lhrer Orientierung zwei Diagramme, welche lhnen zeigen,

»wo« Sie @ @ und ® in bezug auf Teil | unseres Buch-Textes
»lokalisieren« konnen:

Bio logisch

Inhalts-

e i,
R

Berniehungs- e
Ebene () LY

payehologisch

Teil I:



1 Einfuhrung in die

Im folgenden werden

Transaktionale Analyse

wir einige Denkmodelle der sog.

Transaktionalen Analyse (T.A.) kennenlernen. Die T.A. ist eine von
BERNE (USA) entwickelte Form der Analyse, die es auch dem
intelligenten Laien gestattet, in relativ kurzer Zeit sowohl ein

intellektuelles als auch ein

emotionales (gefuhlsmaRiges) Verstandnis

fur sich und andere zu erlangen.

Das Gesamtsystem der T.A. gliedert sich in vier Teilsysteme:

STRUKTURALE
1.1 ANALYSE
(S.A)

die eigentliche
192 TRANSAKTIONALE
"~ ANALYSE
(T.A))

ANALYSE DER
1.3 PSYCHOLOGISCHEN
SPIELE

Sie ist eine wesentliche Hilfe zum
Erkennen der Personlichkeitsstruktur
(sowohl der eigenen als auch bei unseren
Mitmenschen).

Dieser 2. Teilaspekt ist so wesentlich, dal}
spater das Gesamtsystem nach ihm
benannt wurde. Hierbei handelt es sich um
die Analyse der zwischenmenschlichen
Beziehungen, die » Transaktionen«
genannt werden. Es handelt sich also um
eine Analyse der Kommunikation und ihrer
Storfaktoren.

Dieser Aspekt der T.A. befaBt sich mit
»festeingefahrenen Verhaltensmustern«.
Als Beispiel sei hier nur der Hau-Mich-
Spieler erwahnt: Das ist ein Mensch, der
sich immer wieder so verhalt, dal} er den
Zorn seiner Umwelt auf sich zieht. Warum
wir solche »Spiele« betreiben, welchen
Sinn sie haben, und wie die Umwelt sich
gegen solche Spieler verhalten soll —
darum geht es hier.

BERNE stellt fest, dal® man von seiner
Umwelt auf Erfolg bzw. auf Versagen
programmiert werden kann. D.h., daf der



Einzelne nun seinem »Skript« gemaf
handelt, wenn er Erfolg hat bzw. wenn er
(immer wieder) versagt. Die Skript-
Analyse wird uns helfen, solche
Programme bei sich und anderen zu
erkennen. Man kann solche Programme
namlich andern!

1 4ANALYSE DER
" SKRIPTEN

Da BERNE ursprunglich Freudianer (= Schuler und Anhanger der
Lehre von FREUD) war, wollen wir uns kurz mit FREUD bekannt
machen.

Sigmund Freud (1856 -1939) wurde als der Begrunder der
Psychoanalyse beruhmt. Er stellte die  wesentlichsten
psychologischen Denkmodelle auf, die wir heute noch kennen,
besonders was das Bewullte und das Unbewuldte angeht. Einen
dieser Gedanken wollen wir hier als Ausgangsbasis nehmen.

2 Die Personlichkeitsstruktur nach FREUD (ES, ICH,
UBERICH)

FREUD sagte: Wenn der Mensch geboren wird, besitzt er noch keine
Personlichkeitsstruktur. Es bestehen zunachst nur die notigen
Anlagen, da sich die spatere Personlichkeit aus drei (nacheinander
entstandenen) Schichten zusammensetzen wird. Da ist zunachst
einmal das ES. Dieser Teil ist angeboren. Er ist mit Energien besetzt
und beherbergt alle Triebe und Antriebe. Deshalb ist das kleine
Lebewesen uberhaupt fahig, seine Wunsche (z.B. Hunger) durch
Schreien kundzutun, d.h.: deshalb kann es versuchen, seine
Bedurfnisse zu befriedigen. Das ES zeichnet sich dadurch aus, dal®
es nur diese eigenen Bedurfnisse kennt. Das Eingehen-Konnen auf
Bedurfnisse anderer mul3 namlich (spater) erst gelernt werden. Das
ES konnte man mit einem Wort umschreiben: Es WILLI Es funktioniert
nach dem Lustprinzip. Hierbei muf® darauf verwiesen werden, daf} das



Wort »Lust« in der Psychologie eine andere Bedeutung hat als in der
Alltagssprache: »Lust« ist die Bedurfnisbefriedigung jeder Art;
»Unlust« hingegen die Verhinderung der Bedurfnisbefriedigung. Wenn
wir sagen, dall das ES nach dem Lustprinzip funktioniert, meinen wir
damit: Es versucht, sich Lust zu verschaffen und Unlust zu vermeiden.
Damit aber gerat es in Widerspruch mit seiner Umwelt.

So passiert es immer haufiger, dal} die Umwelt mit einem »Das darfst
du nicht!« reagiert. Es kommen also die GroRen, die ja immer UBER
dem kleinen Wesen zu stehen scheinen, und beginnen, das Kind
durch ihre Ge- und Verbote zu programmieren. Dies ist die
Entstehung der zweiten Persdnlichkeitsschicht: Des UBERICHS. Es
ist angefullt mit Ge- und Verboten, mit Regeln wie man sich verhalten
soll, wie nicht, mit der sog. Moral. Durch die UBER-ICH-Funktion
entwickelt sich nun das sogenannte Gewissen.

Auch dieser Prozel ist ungeheuer wichtig. Ware der kleine Mensch
ohne ihn doch nie in der Lage, Rechte und Besitz anderer zu achten,
auf Wlnsche anderer Rucksicht zu nehmen und gewissen Regeln
gemall zu leben, ohne die die Gemeinschaft oder gar eine
Gesellschaft nicht existieren konnte. Die dritte Personlichkeitsschicht
nannte FREUD das ICH. Das ist der Teil in uns, der sich mit der
Realitat auseinandersetzt. Es sagt zum Beispiel das ES: »lch WILL
dasl« Das UBERICH jedoch sagt: »Das darfst du nichtl« Nun schaltet
sich das ICH ein, indem es als VERMITTLER zwischen den beiden
anderen Instanzen unseres Seins steht. Es hilft uns entscheiden, ob
und unter welchen Umstanden das ES seinen Wunsch vielleicht doch
befriedigen darf. Das ICH funktioniert nach dem Realitatsprinzip. Es
ist der Teil in uns, der Daten und Fakten aufnehmen, analysieren und
verwerten kann; der Teil in uns, der sachlich Ausklnfte gibt; der Teil
unserer Psyche, der uns hilft, ENTSCHEIDUNGEN aller Art zu treffen.
Wenn nun ein Mensch keine gesunde Personlichkeitsentwicklung
erfahren hat, kdnnen sich gewisse Probleme einstellen. Als Beispiel
sei der Triebverbrecher erwahnt. Das ist ein Mensch, dessen ES
seinen Sexualwunsch durchsetzt, weil sein UBERICH nicht stark



genug ist, diese (verbotene) Handlung zu verbieten. Dieser Mensch
kann daher im Moment des Verbrechens gar nicht einsehen, dal} die
Frau ein Recht darauf hat, ihre eigenen Bedurfnisse (namlich NICHT
von ihm Dbelastigt zu werden) durchzusetzen. Ein anderer
Personlichkeitstyp ist der UBERICH-Typ. Sein UBERICH ist so voller
Programme und Verhaltensweisen, dal} er standig alle Leute ermahnt,
zurechtweist und gangelt. Dieser Mensch kann wiederum nicht
einsehen, dall manche Verhaltensregeln nicht fur alle Menschen
gultig sein konnen. Deswegen versucht er alle in sein Schema zu
zwangen.

Sie sehen also, dal} diese drei Schichten der Personlichkeit in einem
gesunden Verhaltnis zueinander stehen mussen. Sie sehen des
weiteren, dal} das ICH sich standig zwischen dem Druck von ES und
UBERICH befindet:

UBERICH programmiertes
“Gewissen' und
“Das darfst du nicht" “Maral"' der Ge-
sellschaft und
der Familie

ICH @ “Wermittler"
-
“lch wil' eigene Bedirf-
nisse durchsetzen
ES wollen

Fig. 1: ES/ICH/UBERICH (Diagramm-Idee: Michael Birkenbihl, mit freundlicher Genehmigung)

3 T.A.: BERNEs Weiterentwicklung dieses
FREUDschen Denkmodells

FREUDs Unterteilung war noch eine rein theoretische. BERNE aber
stellte fest, dal® jede dieser Instanzen aktiv sein und das Verhalten
beeinflussen kann. Er stellte des weiteren fest, dal} sie sich durch
Gestik/Mimik/Tonfall usw. sehr leicht unterscheiden lassen. BERNE
machte folgende Beobachtungen (vgl. auch: Signale der
Bezugsebene, Kap. 3):



3.1 Das UBERICH:
Wenn das UBERICH aktiv wird, dann wird der Tonfall belehrend,
norgelnd, meckernd, schimpfend oder laut. Typische Gesten sind z.B.
der drohend erhobene Zeigefinger oder das kritische NaserUmpfen.
Typische  Mimik ist der verargerte oder aburteilende
Gesichtsausdruck.

3.2 Das ICH:

Wenn das ICH aktiv wird, dann wird der Tonfall sachlich. Typische
Gesten sind deutende, zeigende oder nachdenkliche Gesten.
Typische Mimik ist der nachdenkliche, fragende oder verstehende
Gesichtsausdruck.

3.3 Das ES:

Wenn das ES aktiv wird, dann wird der Tonfall kindlich. Ob das ein
erfreutes »Wie schonl« oder: »Primal« oder: »Herrlich!« ist oder ein
schmollendes: »Nie glaubt man mir« oder: »Was ich sage, ist euch ja
schon immer egal gewesenl« Typische Gesten sind das vor Freude in
die Hande klatschen, das verbockte Aufstampfen mit dem Ful3, das
frohliche Tanzen, Hupfen, Springen jeder Art. Typische Mimik ist
sowohl das lachende als auch das weinerlich verzogene Gesicht. Dies
ist naturlich nur ein kleiner Ausschnitt, um |hnen zu zeigen, dal} diese
Unterteilung unserer Psyche keine »graue Theorie«, sondern tagliche
Wirklichkeit ist. Wollen wir uns nun ansehen, wie BERNEs Strukturale
Analyse im Vergleich zu FREUDs Personlichkeitsprofil aussieht.

4 Strukturale Analyse (S.A.) nach BERNE

4.1 Der P

BERNE nannte das Uberich den »P« in uns, d.h. den programmierten
Teil unserer Personlichkeit, weil hier die Programme aktiv sind, die
unser Verhalten beeinflussen und uns veranlassen, das Verhalten
anderer zu kritisieren und verbessern zu wollen. BERNE sagte auch,



dal} dieser Personlichkeitsanteil sehr wesentlich ist: Diese Programme
helfen jeder Generation, die nachste heranzuziehen. Wenn wir nicht
den kritischen P in uns hatten, welcher besagt, daf} ein Kind nicht in
die StralRe laufen darf, wurden wir mit unserem analytischen Anteil
(dem ICH) zu lange brauchen, bis wir diesen Gedanken gefal’t hatten.
Dann aber ware es zu spat, das Kind zurlckzureiRen. Diese
Programme helfen uns also, schnell (wir sagen falschlicherweise oft
»instinktiv«) zu handeln. Denn Uber Programme braucht man nicht
mehr nachzudenken. Sie sind ja schon Bestandteil unseres Lebens
geworden! Aulerdem fehlt das Konzept der LIEBE in FREUDs
Modell. BERNE zeigte, dald die Art und Weise, wie wir Zartlichkeit,
Fursorge, Liebe und Geborgenheit vermittelt bekommen haben, unser
eigenes Verhalten in dieser Richtung spater vorprogrammiert.
Deshalb haben Eltern, denen man nicht viel Zartlichkeit gezeigt hat,
grol3e Probleme, wenn sie ihren Kindern Liebe zeigen wollen.

Also ist FREUDs UBERICH bei BERNE zum P geworden: dem
kritischen P, der bemangelt, kritisiert, es besser weil}, vorgefertigte
Urteile (= Vorurteile) benlutzt und andere nach seinem Schema
umfunktionieren mochte. Und dem liebevollen P, der Liebe zeigen,
helfen, sich fursorglich kimmern, pflegen und Zartlichkeit zeigen
kann:

Fig. 2: Der P

4.2 Der A

Das ICH wurde bei BERNE zum sog. »A«, d.h. zum »analytischen



Teil« unserer Psyche. Das ist der Teil in uns, der Daten und Fakten
aufnehmen, analysieren, speichern und abrufen kann und uns hilft,
Entscheidungen zu treffen. Ein Vorurteil des kritischen P kommt wie
aus der Pistole geschossen (automatisch, weil einprogrammiert), ein
analytisch durchdachtes (auf Fakten beruhendes) Urteil jedoch kommt
langsam, weil vom A analytisch durchdacht.

Fig. 3: Der A

4.3 Das K

Das ES von FREUD wurde bei BERNE zum »K«. Das ist das
Kindheits-lch, mit dem wir geboren wurden. Es beinhaltet die Triebe
und Antriebe, die Bedurfnisse, das »Haben-« und »Tun-Wollen«, aber
auch die Neugierde (ohne die kein Lernprozel3 moglich ware), die
Spontaneitat (ohne die wir zu Robotern wurden), die Kreativitat (ohne
die keine Neuerungen moglich waren) und den Sex (als einen der
Triebe). Sie wissen, dal® der Mensch sowohl vom Intellekt als auch
von Gefuhlen regiert wird. Wenn Sie sich die Personlichkeitsstruktur
ansehen, werden Sie feststellen, dald der A (analytische Teil) keine
Gefuhle beinhaltet, der P (programmierte Teil) nur gelernte, so dal}
erst das K (Kind in uns) der eigentliche Sitz der Gefuhle sein kann. Sie
wissen des weiteren, dal} wir ein Produkt unserer Erfahrungen sind.
Hat ein Mensch Uberwiegend positive Erfahrungen gemacht, so
werden es uberwiegend positive Gefuhle sein, die sein K ausdricken
wird. (Hier sprechen wir vom naturlichen K.) Hat jemand aber sehr
viele schmerzliche Erfahrungen sammeln mussen, so sagen wir: Er
hat ein grolies WEINENDES K in sich. Also wird sein Verhalten relativ



haufig weinerlich, schmollend, trotzend oder abwehrend sein. Auf das
weinende K werden wir spater noch ausfuhrlicher eingehen.

Fig. 4: Das K

Wenn wir die einzelnen Ich-Zustande nun aufeinandersetzen, erhalten
wir das strukturanalytische Portrait der Personlichkeit nach BERNE:

P liabav.-a.,_H q' I"'__‘,,.-—- P krit.
Knal. _—) q' 4_._.Kwein.

Fig. 5: PAK

5 Praktischer Nutzen der Strukturalen Analyse

Solange das Verhalten anderer Menschen unseren Wunschen
entspricht, machen wir uns relativ wenig Gedanken Uber sie. Solange
wir mit unserem Verhalten relativ zufrieden und erfolgreich sind,
denken wir relativ wenig daruber nach. Aber: Wenn wir nun mit dem
Verhalten anderer (oder unserem eigenen) unzufrieden sind? Dann
fangen wir an zu fragen, zu analysieren und die Prozesse, die dazu



gefuhrt haben, verstehen zu wollen.

6 Fallstudie: Auf dem Kasernenhof

Der Ausbilder steht vor drei Soldaten. Er schreit den ersten (der links
steht) an: »lhr oberster Jackenknopf ist nicht zul« Der Mann schaut an
sich herunter, knopft die Jacke zu.

Bei einer solchen Situation bendtigen wir keine Analyse. Es kann uns
ziemlich egal sein, dal} es der kritische P des Ausbilders war, der ihn
veranlaldt hat, diese Feststellung zu machen. Nun die Situation noch
einmal, allerdings etwas anders:

RRZ
a

Fig. 6: Der Ausbilder und die drei Soldaten.

Sﬂfda; 1
Sniﬂ'a‘l 2
Solgay 5

Den linken Soldaten nennen wir A, den mittleren B und den dritten C.

Wieder ruft der Ausbilder A zu, seine Jacke sei nicht zugeknopft.
Diesmal aber antwortet B, der an sich herunterschaut: »Mit Verlaub,
die Jacke ist zul« Darauf der erboste Ausbilder zu B: »Mit Innen habe
ich ja gar nicht geredet!« Nun aber antwortet C: »lch habe ja auch gar
nichts gesagt!«

Aha! Stimmt’s, dal} Sie sich (wenn Sie diesen Witz noch nicht kennen)
fragen: »Wieso denn? Wie kommt den B dazu, zu antworten, wenn A
gemeint war? Und wieso antwortet C, wenn B angesprochen wird?«
Die Antwort ist sehr simpel: Der Ausbilder hat geschielt!

7 Der schielende Ausbilder in unserer taglichen



Praxis

Wie oft passiert es, dall wir (psychologisch gesehen) zu schielen
scheinen! Da sagt zum Beispiel der Ehemann, der seine roten Socken
sucht, zu seiner Frau: »Liebling, hast du meine roten Wollsocken
gesehen?« Sie antwortet mit einem: »Immer beschuldigst du mich,
wenn du dein Zeug nicht finden kannst!!l« Das heil3t: Wenn wir uns
die drei Ich-Zustande P, A und K als »Soldaten« vorstellen wollen, ist
doch die Situation genau die gleiche. Eigentlich hatte der Ehemann
eine Auskunft vom A der Frau erwartet. Bekommen aber hat er eine
Rechtfertigung ihres weinenden K. Also hat ein »anderer Soldat«
geantwortet. Wenn wir diese Dinge durchschauen konnen, wird sich
unser Verhalten unseren Mitmenschen gegenuber positivieren lassen.
Wenn der Ehemann begreift, dal} er es nun mit dem weinenden K zu
tun hat, wird er nicht sagen: »lch habe dich doch gar nicht
beschuldigt, du dumme Gans!«, weil er weil3, dal® diese Bemerkung
das weinende K zum noch lauteren Brullen veranlassen wird.

Er wird ...

Ja, was wird er?

Sie sehen also, daR die Strukturale Analyse die Basis zum
Verstandnis der zwischenmenschlichen Transaktionen ist und
daB wir die Strukturale Analyse als Eingang in die Transaktionale
Analyse brauchen.

Deshalb ist es wesentlich, daR Sie die aktiven Ich-Zustande lhrer
Gesprachspartner erkennen lernen. Sonst konnen Sie spater
keine Strategie planen. Da aber der Weg zur Menschenkenntnis
zwangslaufig liber die Selbsterkenntnis flihren sollte, werden Sie
zunachst lernen mussen, diese Ich-Zustande an sich selbst zu
finden. Lernen Sie also lhr P, |lhr A und lhr K kennen. Diesem
Zweck dient die folgende Aufstellung von typischen
Verhaltensweisen der einzelnen Ich-Zustinde. Lesen Sie diese
aufmerksam durch und machen Sie dann die folgende Ubung.



8 Aufstellung typischer P- und K-

Verhaltensmuster
Der P Das K

kritischer P liebevoller P natirliches K weinendes K
meckern Liebe und Zart- spielen weinen
norgeln lichkeit zeigen Neugierde zeigen | trotzen
belehren helfen wollen spontan seine Ge- | schmollen
schimpfen Flrsorge zeigen fuhle ausdriicken sich rechtfertigen
beméngein unterstitzen Freude zeigen sich verteidigen
Zurechtweisen beraten Schmerz zeigen Abwehr
verbessern Mutti hat dich lachen Angriff
besser wissen lieb l&acheln manipulieren
bevormunden ein lieber Blick Sex weinen/schreien
Vorurteile & Wert- | ein Lob Kreativitat Wut/Arger
urteile &uBern ein nettes Kom- das ist schtn! Meid/Eifersucht
auf die Meinung pliment das mag ich nicht! | Schadenfreude
der Nachbarn tut dir das weh? ich will auch immer ich!
achten soll ich dir ein sowas! nie glaubt man
andere seinem Aspirin holen? laB mich! mir!
Schema geméB liebevoll in die das ist meins! du tust mir weh!
zu leben zwingen Arme nehmen spiel mit mir! jetzt rede ich
drohen Komm, wir ma- hilf mir! Uberhaupt nicht
Druck anwenden chen das zusam- ich will auch! mehr mit dir
andere zwingen men schau mal, was dlabetsch!
Befehle geben Geht es Ihnen ich kann!! ausgeschmiert!
Anordnungen wieder besser? vor Freude in die m.d. FuB auf-
geben Ich wollte Dir Hande klatschen stampfen
das macht man so! | nicht weh tun P _

nicht!

das muBt du an-
ders machen . . .
du kannst aber
auch gar nichts!
jetzt hast du das
schon wieder
falsch gemacht!
immer ver-
schlampst du
alles!

das weiB man
doch!

so0 geht das doch
nicht!

unmaglich

9 PAK-Analyse-Test




Lesen Sie die nachstehenden Beschreibungen von Verhalten bzw. die
Zitate genau durch und entscheiden Sie dann (mit lhrem A), welcher
Ich-Zustand dieses Verhalten bzw. diese Worte hervorgerufen hat.
Tragen Sie dies dann am Rande einl Am SchluB erst sehen Sie auf
Seite 205 nach, ob Sie es richtig gemacht haben. (Bei P zwischen krit.
und liebev., bei K zwischen naturlichem und weinendem K
unterscheiden!)

Analyse: Beschreibung bzw. Zitat:

1. | Sie sind ja unméglich, Mann! Jetzt habe ich Ihnen das
schon zigmal erklért!

2. | lch méchte (= will) heute friher heimgehen, weil ich noch
wo hin muB.

3. | Wieviel Uhr ist es jetzt?

4. | Der Kunde beflhlt die Ware neugierig.

5. | Die Mitarbeiterin schaut den Chef beleidigt an: “Immer be-
schuldigen Sie mich, wenn hier irgend etwas los ist.
lch kann aber diesmal wirklich nichts dafir!"

6. | Wenn wir hier noch das P eintragen, ist das Diagramm
fertig.

7. | Das haben wir schon immer so gemacht!

Vater hebt bedrohend die Hand.

Mutter nimmt das Kind liebevoll in die Arme.

10. | Tu das. Und zwar sofort! Hast du geh&rt?!

11. | Wozu braucht man dieses rote Kabel hier? Die Funktion
ist mir noch nicht klar.

12. | So ein schdnes Kleid! Kann ich das mal anprobieren?

13. | Die Ergebnisse zeigen, daB . . . (sachlicher Tonfall)

14, | Die alte Dame rumpft veréchtlich die Nase. ‘Diese jungen
Dinger meinen auch, sie missen den halben Hintern zeigen!
Mein, diese Mode von heute!"

15. | Sie brauchen mich gar nicht so dumm anzureden! Sie sind
selbst nicht gerade perfekt! (Angriff als Verteidigung)




16. | Geben Sie das her! Das ist immer noch MEIN Locher,

17. | Wann glauben Sie, daB Sie den Bericht fertig haben
kénnen, Frl. Maller? (sachlicher Tonfall)

18. | Der Meier ist ein richtiger Lustmolch! Gestern auf der Party
hat der sich vielleicht an die Uhlmann herangemacht, ob-
wohl die doch verheiratet ist! Was der sich wohl dabei
denkt?!

19. | Wenn's |hnen nicht paBt, kbnnen Sie ja gehen! Es zwingt
Sie kein Mensch hier zu arbeiten! (Druck anwenden)

20. | Ein netter, lieber Blick.

b e

21. | Geben Sie mal her; ich mache das schon! Sie werden's
sonst wieder falsch machen!

22, | Zeigen Sie mal. Die MeBwerte sind schon wieder auf Null
gesunken. Was machen wir denn dann am besten? Wie
haben wir denn das bei der letzten Messung gehandhabt?
(sachlicher Ton)

23. | Jetzt hat die Mdllerin schon wieder einen Bonus gekriegt.
Die wird aber bevorzugt, so viel wie die arbeiten wir schon
lange. (Neid)

So, nun mufdten Sie PAK ein wenig in den Griff bekommen. Achten
Sie die nachste Woche einmal ganz bewuf3t auf Ihre Umwelt. Lernen
Sie, den kritischen P und das weinende K herauszuhodren, weil die
beiden so haufig Probleme aufwerfen konnen. Lernen Sie das
naturliche, frohliche K und den liebevollen P zu schatzen. Sie werden
bald merken, dal® bei den meisten Menschen die
Personlichkeitsstruktur Gbergewichtig angelegt ist. D.h., dald kaum
jemand gleich grolRe Ich-Zustande hat. Des weiteren werden Sie
feststellen, dal® Menschen, die sehr schnell mit dem kritischen P bei
der Hand sind, gleichzeitig ein ziemlich gro3es weinendes K in sich
herumtragen. Und dal der liebevolle P-Typ auch frohlich lachen und
sich freuen kann. Lernen Sie auch, sich selbst ein wenig
einzuschatzen. Reagieren Sie sehr haufig kritisch, oder kdnnen Sie
auf den liebevollen P umschwenken? Ddurfen Sie sich freuen und
frohlich sein, oder weint |hr K recht oft? Das wird Ihnen helfen, wenn
Sie die Umweltreaktionen Ihnen gegenuber besser verstehen wollen.

Das war die Einfuhrung in S.A., die Strukturale Analyse. Im Teil Il
steigen wir in die eigentliche S.A. ein. Bis dahin sollten Sie sich ein



wenig Gespur im Erkennen der Ich-Zustande erarbeitet haben, wenn
Sie aus diesem Wissen einen praktischen Nutzen ziehen wollen.
Teil Il:

Im ersten Teil dieses Heftes haben wir uns mit den drei Ich-Zustanden
eines Menschen vertraut gemacht. Nun versuchen wir, uns ein
Gesprach anzusehen, wobei wir eben dieses Modell der sog.
Strukturalen Analyse verwenden wollen.

Nehmen wir an, Hans sagt zu Maria: »Wie spat ist es?« Dann hat
Hans damit die sog. Transaktionen begonnen. Marias Antwort, wie
immer sie lauten wird (selbst wenn Maria schweigt), wollen wir dann
als zweite Halfte dieser Transaktion betrachten. Um dieses
Geschehen graphisch ausdricken zu wollen, gehen wir naturlich
davon aus, dal} jeder Gesprachspartner die in Teil | beschriebenen
Ich-Zustande in sich vereint:

HANS MARIA

Abb. 1

Nun fragen wir uns, aus welchem Ich-Zustand heraus Hans wohl
gesprochen hat? Richtig, aus dem A. Er will ja eine sachliche
Information erhalten (analytisch). Also beginnen wir den Bleistift bei
dem A von Hans anzusetzen.

Nachste Frage: Welchen Ich-Zustand in Maria hat er angesprochen?
Richtig, ebenfalls den A. Also ziehen wir nun einen Pfeil vom A des
Hans zum A der Maria. Die erste Halfte dieser Transaktion verlauft
also von A zu A, sagen wir dann:



HANS MARIA

Abb. 2

Nun wollen wir Marias Antwort auch in das Diagramm einzeichnen.
Angenommen sie sagt: »Es ist genau 13.36 Uhr.« Welcher Ich-
Zustand in ihr hat gesprochen? Richtig, der A. Also setzen wir den
Bleistift bei Marias A an und stellen uns die nachste Frage: »\Welchen
Ich-Zustand in Hans spricht sie wohl an?« Richtig, den A. Also wird
unser Pfeil wieder von A zu A zurlcklaufen:

A ) (A
HANS MARIA
Abb. 3

Was aber nun, wenn Maria ganz anders reagiert? Was, wenn Sie zum
Beispiel sagt: »Hast du denn schon wieder deine Uhr vergessen!?«
Wir sehen bereits, da® es verschiedenartige Transaktionen geben
wird. Deswegen ist es notwendig, das Aufzeichnen derselben ein
wenig zu uben, damit man dann auch schwierigere Situationen im
beruflichen (und privaten) Alltag besser verstehen lernen kann.
Deshalb hier noch eine Bemerkung zum Diagramm: Da Sie ja im
Nachhinein nicht mehr ersehen konnen, wessen Pfeil der erste war,
und welcher der zweite, numerieren wir die Pfeile. Also setzen wir
neben den Pfeil von Hans’ A zu Marias A eine kleine »1«. Damit
deuten wir an, dal} dies die erste Halfte der Transaktion symbolisiert.
Und neben Marias A setzen wir eine kleine »2«, weil dieser Pfeil die



zweite Halfte aufzeigt:

A T tf A
HANS MARIA
Abb. 4

Nun konnen wir uns den drei verschiedenen Transaktionsarten
zuwenden. Sie unterscheiden sich namlich im Diagramm ganz klar
voneinander.

1 Die einfache (oder komplementare) Transaktion

Einfache Transaktionen sehen im Diagramm in der Regel parallel aus.
Sie werden wie folgt definiert:

Wenn der Ich-Zustand, der angesprochen wurde,
»antwortet«, und dabei den Ich-Zustand, der gesprochen
hatte, adressiert, dann handelt es sich um eine einfache
Transaktion.

Beispiel ist die Transaktion von Hans und Maria, die wir eben
gezeichnet haben. Andere Bespiele waren z.B. die folgenden: (Tragen
Sie die Pfeile bitte ein und numerieren Sie diese in Abb. 5).

a) HANS:  Du solltest wirklich aufpassen, Marial (P zu K)
MARIA: Ja, du hast ganz recht. (K zu P)

b) CHEF: Diese Fotokopien aus dem neuen Gerat sind ja
' unmaoglich, finden Sie nicht, Frau Muller? (P zu P)
MULLER: Ja, ja, solange die da oben nicht damit arbeiten mussen,
" kdnnen wir uns damit herumargern, Herr Meier. (P zu P)

c) KARL: Wie ware es mit einem kleinen Spaziergang? Das
Wetter ist so schon. (K zu K)



VA: Oh ja, wie gerne! (K zu K)

HANS CHEF MULLER

Abb. 5

Einfache Transaktionen werden auch komplementar genannt.
Warum? Weil die zweite Halfte der Transaktion die erste harmonisch
erganzt. Allerdings darf man dabei nicht annehmen, dal® dies immer
»gut« sein musse. Wenn Hans zum Beispiel zu Maria sagt: »Du
dumme Gans, du dummel« (K zu K) und Maria kontert mit einem:
»Selber dumm, du Depp!« (K zu K), dann ist auch diese Transaktion
einfach bzw. komplementar. Der Volksmund druckt es wunderbar aus,
indem er davon spricht, da} die beiden »auf einer Welle liegen«.
Diese Welle kann also auch durchaus eine negative sein. Aber in der
Zeichnung sehen wir die Parallelitat der Pfeile. Deswegen kdnnen wir
sagen, daf® Komplementaritat im positiven Sinne anzustreben ist, im
Sinne guter Kommunikation.

2 Die gekreuzte Transaktion

Hier liegen die beiden nicht mehr »auf einer Welle«, also kdnnen wir
wie folgt definieren:

Wenn sich im Diagramm zwei Pfeile kreuzen, dann sprechen
wir von einer gekreuzten Transaktion.

Beispiel: Hans sagt zu Maria: »Wie spat ist es?« (A zu A), Maria aber
antwortet mit dem Vorwurf (vom kritischen P her), dald er wohl seine
Uhr schon wieder vergessen habe (P zu K). Im Diagramm sieht das



Bei einer gekreuzten Transaktion haben wir die Situation des
»schielenden« Ausbilders (s. Teil | von Anhang B): Hans adressiert
den A von Maria, erhalt aber in diesem Falle eine Antwort ihres P.
Also ist die Gefahr grol3, dal} er jetzt bose wird, im Sinne eines: »Mit
dir habe ich doch gar nicht gesprochen!« In der*Praxis aufiert sich
das dann so, dal} das gerugte K in ihm jetzt negativ reagiert. Vielleicht
greift er Maria an, vielleicht rechtfertigt er sich, vielleicht wird er
trotzen, schmollen, etc. Auf alle Falle verschlechtert das erste Kreuz
meist sofort die Kommunikation. Hier, an dieser Stelle, ware es
sinnvoll, wenn Sie noch einmal zu Teil |, Seite 194, zuruckblattern
wurden. Lesen Sie die typischen K-Reaktionen noch einmal durch.
Erfinden Sie dann drei mogliche Antworten fur Hans als zweiten Teil
der Transaktion, die wir jetzt mit Marias Bemerkung: »DU HAST
WOHL SCHON WIEDER DEINE UHR VERGESSENI?«, beginnen
(Abb. 7). Ihre drei Reaktionen mussen also jeweils Reaktionen sein,
die mit dem Pfeil von Hans’ K zu Marias (kritischem) P dargestellt sein
konnen:



Reaktion a)

Reaktion b)

Reaktion c)

Wenn es uns einleuchtet, dal’ in der Praxis haufig eine »normale«
Kommunikation, die »gut« gelaufen ware, dadurch verschlechtert wird,
dal® einer der beiden Gesprachspartner das »Kreuz in die
Transaktion« bringt, dann leuchtet es uns ein, dal} das Verstandnis
um solche Zusammenhange uns helfen kann. Aber hier missen wir
vorsichtig sein. Man neigt dazu, zu denken, dal} derjenige, der das
Kreuz verursacht hat, nun »schuldig« sei. Dies ist aber eher eine
philosophische Frage, als dall sie uns in der taglichen Praxis
weiterbringt. Denn, wieder Volksmund ja schon so schon erklart:

DER KLUGERE GIBT NACH!

Wer ist denn nun der Klugere? Doch eindeutig derjenige, der die
Situation (oder den anderen) klarer sehen kann. Derjenige, der
begriffen hat, da® Marias Kreuz-Aussage aus dem P zeigt, dal} sie
momentan NICHT AUS DEM A REAGIEREN KONNTE!

Anders ausgedruckt: Jeder reagiert zunachst so, wie er gerade kann.
Wenn Maria sich im Moment »grantig« (grasig) fuhlt, was eine solche
Reaktion sehr wohl auslosen kann, dann ist dies eine Tatsache. Wenn
Hans nun auf den fur ihn unangenehmen Tonfall ebenfalls
unangenehm reagiert (z. B. mit einer der von |hnen gefundenen
Moglichkeiten), dann konnen wir uns ausmalen, was Maria als
nachstes sagen wird. Tun Sie dies einmal! Nehmen Sie die Reaktion
von Hans als Beginn einer neuen Transaktion, denken Sie sich auf
eine der drei von |lhnen gefundenen Moglichkeiten wiederum drei von
Maria aus, und zeichnen Sie diese drei dann ins Diagramm ein (Abb.
8):



HANS: (a, b oder ¢ von vorhin:)

plus Marias neue Reaktion:

Nun die drei moglichen Reaktionen von Maria noch einzeichnen:

V8 48 &E

HANS MARIA HANS HAFEIA HANS MAF{IA

Abb. 8

Wir sehen also, (egal wie lhre Reaktionsmdoglichkeiten fur Maria
ausgesehen haben), dall eine genaue Analyse der gestorten
Situationen im Alltag uns helfen kann, analytischer vorzugehen. Nun
lesen Sie bitte folgende Grundregeln durch und Uberlegen Sie sich, ob
Sie diese sinnvoll finden:

1. Gesprache, die nicht mehr optimal laufen, schaden beiden.

2. Der »Klugere« hat die bessere Chance, die Situation zu
verbessern.

3. Je eher er dem anderen hilft, aus einem kritischen P oder aus
einem weinenden K wieder herauszukommen, desto weniger hat
der andere gesagt, was ihm spater leid tun konnte.

4. Die Verantwortung tragt nicht derjenige, der das Kreuz verursacht
hat, sondern derjenige, der die Zusammenhange begreift, aber
trotzdem nicht willens ist, die Kommunikation zu verbessern.

Im Seminar sagen Teilnehmer hier oft: »Ja, mul® denn immer ich



nachgeben?« Die Frage ist berechtigt. Wollen wir einmal gemeinsam
uberlegen: Angenommen, Sie wurden versuchen, einem Vierjahrigen
zu erklaren, warum Sie morgen nicht wie versprochen in den Zoo mit
ihm gehen konnten. Wenn er |lhre Grunde einsieht, sich auf spater
vertrosten ladt und die Situation analytisch verarbeitet, sind Sie froh
und erleichtert. Erleichtert, weil Sie genau wullten, dal} Sie nicht
unbedingt mit EINSICHT, mit VERSTANDNIS FUR IHRE SITUATION
rechnen konnten. D.h. Sie wul3ten, dal} Sie nicht mit einer Reaktion
aus dem A (Einsicht) oder dem liebevollen P (Verstandnis fur die
Bedurfnisse anderer) rechnen konnten.

Wenn Sie nun begreifen, dal} ein Mensch, der aus dem weinenden K
heraus reagiert, in diesem Moment genauso hilflos ist wie ein
Vierjahriger, der lhr Anliegen NICHT versteht, der nun weint oder
kampft, trotzt oder schmollt ... ist es dann noch sooooo schwer, lhren
eigenen LIEBEVOLLEN P zu aktivieren, der lhnen ermoglicht,
VERSTANDNIS FUR DIESEN ANDEREN MENSCHEN
AUFZUBRINGEN? (Vgl. Kampf- u. Fluchtmechanismen, Teil | dieses
Buches!) Anders ausgedruckt: lhre Reaktion wird immer davon
abhangen, wieviel dieser andere Mensch, der sich derzeit im
weinenden K oder im kritischen P befindet, lhnen als Mensch
bedeutet. Je weniger er lhnen als Mensch bedeutet, desto weniger
sind Sie bereit und fahig, Ihren eigenen liebevollen P zu aktivieren.
Aullerdem hangt |hre Reaktion naturlich auch von lhrer Kraft ab.
Manchmal haben wir einfach die noétigen Energien nicht mehr, auf
eine aggressive Reaktion des anderen mit dem liebevollen P zu
reagieren.

Ziel der Transaktionalen Analyse kann und darf es daher nicht sein,
Ihnen das Gefuhl zu vermitteln, dal® Sie in Zukunft ALLE Gesprache
optimal bewaltigen sollten. Dies ist unmaoglich. Ziel kann es lediglich
sein, lhnen ein Hilfsmittel an die Hand zu geben, damit Sie MEHR
SITUATIONEN ALS BISHER besser handhaben konnen, wenn
unsere beiden Bedingungen erflllt sind. Also, wenn Sie den anderen
Menschen grundsatzlich mogen, und wenn Sie derzeit die notigen



Energien aufbringen konnen, sich erfolgreich mit seinem krit. P oder
wein. K auseinanderzusetzen. Selbst wenn es |hnen einmal nicht
gelungen ist, kdnnte die Einsicht lhrerseits im Nachhineln (da war der
andere im wein. K und ich bin mitgezogen) lhnen vielleicht helfen,
wieder den ersten Schritt zu tun. Denn dem anderen ist es vielleicht
inzwischen peinlich, was er da alles zu Ihnen gesagt hat. Er ist Ihnen
vielleicht sehr dankbar, wenn Sie ihm helfen, das heutige (und die
kinftigen) Gesprach(e) wieder positiv zu gestalten.

Nun mussen wir uns noch der dritten Art von Transaktionen
zuwenden:

3 Die komplizierte Transaktion

Diese Transaktion kann man wie folgt definieren:

Eine komplizierte Transaktion ist eine Transaktion, in der
bei mindestens einem der beiden Gesprachspartner MEHR
ALS EIN ICH-ZUSTAND gleichzeitig spricht.

Auch diesen Prozel} hat der Volksmund schon lange erkannt, wenn er
namlich zwischen DIREKTEN und INDIREKTEN NACHRICHTEN
unterscheidet. Wir konnen sagen: Was ein Ich-Zustand »offiziell«
sagt, ist die direkte Nachricht. Was aber ein anderer Ich-Zustand
gleichzeitig andeutet (oft allein durch den Tonfall), ist die indirekte
Nachricht. Ersteres zeichnen wir, wie immer, mit einem normalen
Pfeil. Die indirekte Nachricht hingegen deuten wir mit einem
gestrichelten Pfeil an:

(direkte)
Nachricht

= = = — =} [indirekte)




Beispiel: Ein junger Mann mdchte eine junge Dame spat nachts noch
in seine Wohnung einlassen, weil er Hoffnungen hat, dal® es zu
Intimitaten kommen kann. Nun verbieten uns jedoch unsere
Programme und Normen, unser »Gewissen« (d.h. unser krit. P) zu
sagen: »lch mochte zartlich sein.« Also sendet er eine »offizielle« (=
direkte) Nachricht, die ihm sein krit. P nicht verbietet. Er sagt z.B.:
»Wollen Sie nicht mit zu mir kommen? Ich habe herrliche Neil
Diamond Platten, die konnen wir uns dann anhoren ...«

Wir unterstellen jetzt einfach einmal, dal® seine indirekte Nachricht
lautet: »KONNEN WIR MITEINANDER SPIELEN?«, d.h. von K zu K
geht, wahrend seine direkte Nachricht von A zu A lauft. Denn hier
stellt er ja lediglich fest, dal} er die neuen Platten hat (das ist ein Fakt),
dal® man sie spielen konnte (Fakt), und er fragt, ob sie sie horen will
(Frage, sachlich). Also sieht das Diagramm wie folgt aus:

A M A
(——— (9
junger Mann junge Dame

Abb. 10

Um komplizierte Transaktionen genau analysieren zu konnen, muf}
man gewisse Voraussetzungen mitbringen:

1. Man muf® den anderen Sprecher sehr gut kennen, so dald man
seine nichtausgesprochenen (oft auch unbewul3ten) Wilnsche,
Motive, richtig erkennen kann.

2. Man mul3 einiges Uber die Natur menschlicher
Abwehrmechanismen wissen.

Deshalb wird eine exakte Analyse komplizierter Transaktionen meist
nur im Kontext einer Psychoanalyse vorgenommen. Aber die
Tatsache, daB es auch solche Transaktionen gibt, ist fur unsere



tagliche Praxis wichtig. Wir kobnnen namlich wieder einige Grundregeln
ableiten:

2.1. Indirekte Nachrichten werden sehr haufig nicht, unvollstandig
oder falsch wahrgenommen.

2.2. Ich habe kein Recht anzunehmen, dal3 der andere meine
indirekten Nachrichten auch versteht.

2.3. Wenn ich im Zweifel bin, ob ich eine indirekte Nachricht eines
anderen richtig interpretiert habe, sollte ich mich vergewissern.

Zum Beispiel kenne ich eine Dame, die ihrem Gemahl manchmal
vorschlagt, zum Essen auszugehen. Sie sagt dann jeweils: »Damit Du
mal wieder ein richtiges Steak essen kannst, was ich ja nicht so
zubereiten kann.« Er denkt aber seit Jahren, sie meine in
Wirklichkeit: »Damit ich mir die Arbeit erspare.« Er hat allerdings noch
nie versucht abzuklaren, was sie wirklich meint! Das sind die
Gefahren komplizierter Transaktionen: nicht also, dal3 sie vorkommen
konnen, sondern vielmehr, dal} wir sie falsch interpretieren!!

4 Zum AbschluB der Transaktionalen Analyse

Die Theorie klingt im ersten Augenblick meist etwas abstrakt, etwas
schwierig. Deswegen mul} man an die T.A. so herangehen, wie C.G.
JUNG das Herantreten an einen Patienten empfahl:

Lerne alles, was Du kannst, Uber die Theorie. Wenn Du dem
Patienten jedoch gegenuber sitzt, vergil® das Textbuch!

Wenn Sie die Prozesse dieses Buches einmal durchdenken, wenn Sie
einige Mini-Analysen vornehmen, um einzelne Bemerkungen aus
Ihrem Alltag einmal genau zu beleuchten, werden Sie bald feststellen,
dal® Sie grundsatzlich ein besseres Verstandnis um diese
Zusammenhange bekommen. Und wenn Sie ab und zu einmal
denken: »Jetzt ist der andere gerade im weinenden K, da muldte ich



nun laut Textbuch mit dem liebev. P reagieren«, und Ihnen dies auch
gelingt, dann haben Sie einen echten personlichen Erfolg erlebt.
Dieser wiederum wird es lhnen vielleicht wieder etwas leichter
machen, wirklich auf |hre Mitmenschen einzugehen. Und, letztlich
profitieren Sie selbst dabei. Zum einen, weil Sie negative Prozesse
frihzeitig beenden konnen. Zum anderen, weil man l|hnen mit
genauso viel Verstandnis entgegenkommen wird, wie Sie fur andere
aufbringen. A la longue namlich. Das scheint so eine Art Naturgesetz
zu sein. Uberlegen Sie einmal: Sind denn nicht gerade diejenigen, die
am meisten Arger und Schmerz in viele Gesprache bringen,
dieselben, die sich am meisten daruber beklagen, man konne mit
niemand mehr sprechen?

Auflosung des PAK-Analyse-Tests

Das ist der kritische P, der schimpft und kritisiert.

Das K will (sowohl das naturliche als auch das weinende).

Der analytische Teil (A) sucht Informationen.

Das nat. K zeigt Neugierde.

Beleidigt ist immer das weinende K, auch wenn es sein Beleidigt-

Sein relativ »sachlich« verpacken mochte.

Der A stellt dies sachlich fest. Es ist eine Tatsache.

Naturlich der programmierte krit. P!

Drohungen (Gesten oder Worte) kommen immer vom krit. P.

Liebev. P.

. Anweisungen werden vom krit. P gegeben, erzwungen und
kontrolliert.

11. Der A sucht Informationen.

12. Das K will etwas, was ihm gefallt (nat. K)

13. Der A naturlich.

14. Haben Sie den krit. P nicht sofort erkannt?

15. Verteidigungen kommen immer vom weinenden K, werden aber
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oft als Angriff »verkleidet«.
16. Das K verteidigt seinen Besitz. Das wein. K hat Angst vor Verlust.
17. Der A sucht Fakten und Tatsachen.
18. Krit. P verurteilt!
19. Krit. P greift zum Druck, wenn er anders nicht ankommen kann.
20. Liebev. P natdrlich.
21. Krit. P verurteilt, statt zu helfen, dal3 der andere es lernen kann.
22. Der A sucht Informationen. Er vergleicht mit friheren Daten und
Erfahrungen.
23. Das wein. K ist neidisch.
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Anhang B

Weniger Frust, mehr Lust am Leben

Sollten Sie mit leichtem Entsetzen festgestellt haben, da3 auch Sie relativ
viele Kampfhormone produzieren, dann konnten Sie sich iiberlegen, ob Sie
etwas unternehmen wollen, was Thre Unlust reduziert und Ihre Fahigkeit zur
Freude gleichzeitig proportional erhoht.

Weniger Unlust

Finden Sie heraus, worliber Sie sich am haufigsten dargern. Diese Inventur
hilft Thnen festzustellen, bei welchen Punkten Sie eher dazu neigen wiirden,
intolerant zu sein als liberal. Schreiben Sie einfach einmal einige Wochen
lang auf, was Sie drgert, Sie unsicher macht, in Ihnen Unsicherheitsgefiihle
auslost.

Am besten nur einseitig beschriebenes Papier verwenden. Dieses konnen
Sie spiter zerschneiden, so daB pro Streifen nur ein Argernis festgehalten
wird. Dann sortieren Sie diese Papier-Streifen nach Kategorien. FEin
Seminarteilnehmer fand z.B. heraus, dal3 bei 117 Streifen die Einteilung wie
folgt war:

Kategorie A: Verkehrsteilnehmer 65
Kategorie B: Kollegen in der Firma 29
Kategorie C: Familien-Arger 16
Kategorie D: Sonstiges 7

Dies erstaunte ihn sehr, weil es nimlich angenommen hatte, daB »Arger
tiber Verhandlungspartner« eine Hauptkategorie werden wiirde. Im
nachhinein sah er ein, daB er den Arger iiber Verkehrsteilnehmer nur in die
Verhandlungs-Situation hineingetragen hatte, was in i1hm spiter seinen



(falschen) Eindruck erweckte.
So eine Analyse kann mehrere Vorteile haben:

1. Man kann sich bei jedem Zettel fragen: Kann ich die Situation dndern? Bei
Verkehrsteilnehmern kann man die Situation nicht dndern. Hier hilft uns
vielleicht EPIKTETSs beriihmter Satz: »Nicht die Dinge sind positiv oder
negativ, unsere Einstellung machen sie so.« Hier lohnt es sich durchaus,
an seiner Einstellung zu arbeiten. Wenn man merkt, wie oft man sich
»unndtig« drgert, iiber andere, die zu schnell oder zu langsam fahren etc.,
dann wird einem klar, wieviel Kampfhormone man andauernd in sein
»Sieb« flieBen 146t. Dies kann natiirlich auch bei uns selbst zu
Denkblockaden, zu Kampf- oder Fluchtmandvern sowie zu Strel3-
Symptomen flihren!

2. Man stellt fest, dal man die Situation sehr wohl dndern kann. Zum
Beispiel, wenn man sich iiber sich selbst gedrgert hat. Hier kann man aktiv
ansetzen, wenn man will.

3. Man stellt fest, dal man selbst den Arger ausgelost hat, meint aber, sich in
diesem Punkt nicht dndern, nicht kontrollieren zu kénnen. Hier wiederum
kann man sich fragen, ob man nicht vielleicht allzu peinlich darum bemiiht
ist, in den Augen anderer gut dazustehen. Dies meinte WATTS, als er
davor warnte, sich mit der Definition zu verwechseln, die wir uns gegeben
haben. Z.B. stellte ein anderer Seminarteilnehmer fest, da3 er manchmal
ziemlich emotional reagierte und daB ihn dies drgerte, im Nachhinein.
Eine Befragung forderte dann ein Programm in seinem »Kopf« zutage,
welches lautete: »Ein Mann hat immer kiihl, sachlich, rational zu
reagieren. Ein Mann weint nicht u.d.« Nun lag das Problem lediglich an
dem Wortchen »immer«. Als er einsah, dafl es im Privatbereich durchaus
»gut« sein konne, seine Gefiithle auch wirklich zu erleben, fiel ein
»Druck« von ihm, der jahrelang auf seiner Seele gelastet hatte. Also hatte
er seine Definition mit der Realitit seines Erwachsenen-Daseins
verglichen und festgestellt, dal ihm diese Definition keinerle1r Vorteil
erbrachte. Wohlbemerkt, er hat nur das Wortchen »immer« durch »im
Berufsleben« ersetzt, was ithm personlich half. Sie personlich wiirden



vielleicht sogar die gesamte Forderung wegstreichen wollen oder sie
unbedingt beibehalten wollen — hier muB jeder fiir sich entscheiden, was
seinem ureigensten Wesen, seinen Bediirfnissen am nachsten kommt.

Mehr Freude

Sicher haben Sie einmal ein Hobby, ein brennendes Interesse gehabt.
Sicher gibt es Tatigkeiten, die lhnen einmal Freude bereitet haben
(angefangen bei Wandern, Schwimmen, Musik-Horen, etc.). Und bestimmt
haben Sie einen Teil dieser Tétigkeiten inzwischen weg-gefiltert, weil Sie
meinen, keine Zeit mehr dafiir zu haben?

Wenn dies so ist, dann iiberlegen Sie einmal:

1. Jeder Moment, in dem wir Freudehormone produzieren konnen, hilft
unserer Gesundheit, unserem Wohlbefinden, und wappnet uns besser
gegen Kampfhormone bei nichtigen Anldssen, als irgend etwas anderes es
je konnte!

2. Wenn man »nie Zeit« hat, dann ist man oft »angespannt«, »nervos,
»gereizt« etc. Das heiflt, dal man bereits allzu hiufig Kampthormone
produziert. Je mehr man diese Kampthormone durch Freudehormone
verringern lernt, desto mehr Zeit spart man paradoxerweise!

Einer der groften Anti-StreB-Faktoren, die es gibt, ist die Zirtlichkeit.
Leider leiden die meisten Menschen unserer Breitengrade (wenn sie nicht
gerade eine neue Beziehung begonnen haben!) unter einem Defizit. Wenn Sie
einmal bedenken, wieviele Programme es gegen Beriihrungen gibt. Wer soll
z.B. eine alleinstehende Person beriihren, streicheln, in den Arm nehmen
diirfen? Warum meint man immer, da3 Zartlichkeiten unbedingt zu Sexual-
Verhalten fithren miissen, was viele Zirtlichkeiten unmdglich macht? Hier
konnten wir von den »primitiven« Kulturen einiges lernen! Vielleicht ist also
hier ein Ansatzpunkt fiir Sie? Fragen Sie sich, wenn Sie eine Familie haben:

a) Wie viele Streichel-Einheiten korperlicher Art bekommt die Frau (Mutter)
pro Woche?
b) Wie viele Zirtlichkeiten werden zwischen Eltern und Kindern



ausgetauscht?

c) Wie viele SE bekommt die Oma, der Opa, so eine(r) da ist?

d) Und wie viele bekommt der Hund oder die Katze, sofern es eine(n) in der
Familie gibt?

Warum haben wir so viele ungeschriebene Vorschriften, die es uns
verbieten, einander zu beriihren? (Zu diesem Thema s. auch »Freude durch
Stref« (9), insbes. Kap. 4 und 8.)

Gerade auf diesem Gebiet ist meines Erachtens das Hinterfragen unserer
Normen dullerst lebenswichtig fiir jeden einzelnen!



Literaturverzeichnis

[E—

. BATESON, Gregory et al.: »Toward a Theory of Schizophrenia,
in: Beh. Science, 251,1956
2. BERNE, Eric: »Transactional Analysis in Psychotherapy« (A
systematic Individual and Social Psychiatry) New York, 1961
3. BERNE, Eric: »Spiele der Erwachsenen«, Reinbek b. Hamburg,
1967
4. BIRKENBIHL, Michael: »Train the Trainer«, 19. Auflage,
Miinchen, 2008
5. BIRKENBIHL, Michael: »Verkaufsaktiv telefonieren«, Miinchen
1979
6. BIRKENBIHL, Michael: »Verkaufspsychologie und
Verkaufstechnik anhand praktischer Beispiele«, Obertshausen, 1979
7. BIRKENBIHL, Vera F.: »Die Kunst der Gespriachsfiihrung«
(Sonderdruck: WRS-Verlag), 5. Auflage, Miinchen 1978
8. BIRKENBIHL, Vera F.: »Kommunikationstraining«, 31. Auflage,
Miinchen, 2010
9. BIRKENBIHL, Vera F.: »Freude durch StreB«, 16. Auflage,
Miinchen/Landsberg, 2006
10. BIRKENBIHL, Vera F.: »Motivation« Kolumne in: Chefbiiro,
F.B.O. Verlag, Frankfurt, seit November 1978
11. BIRKENBIHL, Vera F.. »Fragetechnik schnell trainiert«, 18.
Auflage, Miinchen/ Landsberg, 2010
12. BRESCH, Carsten: »Zwischenstufe Leben: Evolution ohne Ziel,
Miinchen, 1977
13. CAMPBELL, H. J.: »Der Irrtum von der Seele«, Miinchen, 1973
13a CAPRA, F.: »Das Tao der Physik«, Bern, 1984
13b CAPRA, F.: »Wendezeit«, Bern, 1983
14. CASTANEDA, Carlos: »Eine andere Wirklichkeit«, Frankfurt/Main,
1992
15. CASTANEDA, Carlos: »Die Reise nach Ixtlan«, Frankfurt, 1992



16.

17.

18.
19.

20.

21.

22.

23.

24.

25.

26.

27.

28.
29.

30.
31.
32.
33.

34.
35.

CECCATTY, Max de: »Von der Zelle zum Menschen«, Miinchen,
1973

CERVANTES-SAAVEDRA, Miguel de: »Don Quichote,
Miinchen, 1988
CHAPMAN, A. H.: »Regeln gegen Mitmenschen«, Hamburg 1972
FESTINGER, Leonhard: »Conflict, Decision and Dissonancex,
Stanford University, USA, 1964

GORDON, Thomas: »Familienkonferenz: Die Losung von
Konflikten zwischen Eltern und Kindern«, Hamburg, 1989
HARRIS, Thomas: »Ich bin ok- du bist ok«, Reinbek b. Hamburg,
1975
HERZBERG, Frederic: »Work and Nature of Man«, Cleveland,
USA, 1966
KOESTLER, Arthur: »Die Wurzeln des Zufalls«, Frankfurt/Main,
1972

KOESTLER, Arthur: »Der Yogi und der Kommissar,
Frankfurt/Main, 1974
LAING, Ronald D.: »Das geteilte Selbst«, Koln, 1987
LAING, Ronald D.: »Knoten«, Reinbek, 1986
LAING, Ronald D.: »The Politics of Experience« and »The Birds of
Paradise«, London, 1974
LAING, Ronald D.: »Das Selbst und die anderen«, Koln, 1989
MASLOW, Abraham H.: »Motivation und Personlichkeit«, Reinbek,
1981
MONOD, Jacques: »Zufall und Notwendigkeit — Philosophische
Fragen der modernen Biologie«, Miinchen, 1983
RATTNER, Josef: »Der schwierige Mitmensch«, Frankfurt/Main,
1973
RINGER, Robert J.: »Werde Nr. 1«, Miinchen/Landsberg, 1990
RHINEHART, Luke: »Der Wiirfler«, Miinchen/Wien, 1974
SHAH, Idris: »Die Sufis«, Diisseldorf/Koln, 1990

SAGAN, Carl: »Die Drachen von Eden — Das Wunder der
menschlichen Intelligenz«, Miinchen, 1978



36.

37.

38.
39.
40.
41.
42.
43.
44.
45.
46.
47.
48.

49.

50

SOKOLOW, E. N.: »Higher nervous functions: The Orienting
Reflex« in: Annual Rev. of Physiol., 3:545, 1963

SPITZ, Rene: »Hospitalism: An Inquiry into the genesis of
Psychiatric conditions in early childhood« in: The Psychoanal.
Study of The Child, 1:53, 1957

SZASZ, Thomas: »Die Fabrikation des Wahnsinns«, Freiburg 1. Br.,
1974

SZASZ, Thomas: »Psychiatrie: Die verschleierte Macht,

Frankfurt/Main, 1978

SZASZ, Thomas: »Geisteskrankheit — ein moderner Mythos,
Miinchen, 1978
TOFFLER, Alvin: »Der Zukunftsschock«, Miinchen, 1973
VESTER, Frederic: »Phidnomen Stref3«, Miinchen, 1978
WATTS, Alan W.: »The Way of Zen«, New York, 1951
WATTS, Alan W.: »The Book«, New York, 1966
WATTS, Alan W.: »Psychotherapy East and West«, London, 1973
WATZLAWICK, Paul: »Menschliche Kommunikation — Formen,
Storungen, Paradoxien«, 4. Auflage, Stuttgart, 1974
WATZLAWICK, Paul: »Losungen: Zur Theorie und Praxis des
menschlichen Wandels«, 2. Auflage, Stuttgart, 1971
WATZLAWICK, Paul: »Wie wirklich ist die Wirklichkeit? — Wahn,
Tauschung, Verstehen«, 16. Auflage, Miinchen, 1991
WATZLAWICK, Paul: »Die Moglichkeiten des Andersseins — Zur
Technik der therapeutischen Kommunikation«, Stuttgart, 1991
. »ZWEISTEIN« (Autor: Peter Neugebauer) —
»Logeleien von Zweistein«, Zeit-Magazin, jede Woche, sowie:
»Logeleien fiir Kenner«, Hamburg, 1974
»Neue Logeleien«, Hamburg, 1991
»99 Logeleien«, Hamburg, 1970



Stichwortverzeichnis

Ab-Reaktion 84
Alarm 49
Reaktion 51
Alternativ-Frage 108, 182
Analyse von fiinf Aussagetypen 67
aneinandervorbei 139
Anerkennung 140
Angeberverhalten 42
Angebot 92, 106, 122
Angriff 106
Angst 47
Annahme, unzuléssige 143
Anti-Nebel-Taktik 102
Argumenten-Kofferchen 111 f.
Truhe 112
AuBenseiter 65

Basisbediirfnisse 39

Bateson 45

nach Anerkennung 42
soziale 39

Bericht 139

Berne 45

Beziehung 62

Beziehungsaspekte 67
Ebene 61, 63, 65f., 97, 104, 118, 123, 176

Bild 109

Bio-logik 112

Bions Prozesse 36




Blockade 51, 53

Blutkreislauf 50 ff. Brille, rosarote 53
Briicke 74 f.

Briickenbau 74 f.

Busch 43

Carter 12
Castaneda 55
Chapmann 44

Das K 195
Definition 85
Defizit-Mensch 43

Bediirfnisse 45

Denkrinne 140 f., 146 f.
Denk-Training 183
Der A 195
Der P 194
Distanz 74 f.
Don Quichotte 58
Dreieck 176
Druck 65, 68, 71

ausiiben 65

sozialer 65, 71

Eheleute 106

Einwand 124, 128, 130

Energien 102, 105

Ent-Tauschung 70

Erfolg 21

Erklarungen, selbstabdichtende 147




Es 187
Ethik 49, 54, 60
Extra-Energien 51

Fachmann 110
Feedback 123
Festinger 63
Flucht-Mané6ver 125
Fragen, geschlossene 182
offene 182
ungenaue 181
Frage-Sendungen 107
spiel 179
Technik 76
Fragezeichen-Nein 20
Situation 78, 86, 93, 124
Freud 192
Freude 46, 51 f.
hormone 51 f.
Frustration 83 f., 87, 125

Gegendruck 71, 120
Gegeneinander 139
Gehirn 34
Geisteskrankheit 59
Gesten 73

Gordon 91
Graphologe 128
Grundgesetz 86

Hackethal 64
Handschrift 98, 100
Harris 43




Hauptaussage 103
Heisenberg 54
Herzberg 89, 91
Homo sapiens 33, 57
Hormonhaushalt 49

Ich 188
Informations-Fragen 123, 128
Inhaltsaspekte 67

Ebene 61, 63, 97
Interferenzstrom-Therapie 117
Inventur 213

manover 67, 101, 104
indirektes 66
malinahmen 120
signal 65 f., 127
indirekte 85

Strategie 120

Karottenmethode 89, 92, 122
Kasernenhof 191
Kausalitit 145
Kausalkette 145
Kind, weinendes 65
KITA 89 f., 93, 98
Nachteile von 90
Vorteile von 90
Kommunikation 74
Kommunist 147
Kompensation 42, 53
Konflikt 83, 86




Kontrolle 90

Kontrollfragen 122 f., 126
Kopf-Ebene 97

Korrelation 146
Krisenbereich 17, 47, 63, 123

Laing 59
Lauf-starke 65, 72
Logik 97, 100, 106, 112, 134, 139 f,, 151
Lust 38
gefiihle 46

Macht 44

manipulieren 71

Marihuana 144

Maslow 39 ff., 71

Mengenlehre 147

Methode, niederlagenlose 91, 103, 110 f.
Mimik 72

Minus-Nein 20

MiBerfolg 19
MiBverstiandnisse 49, 54
Miteinander 75
Mitglied 55
Motivation 77, 86

negative 89

positive 89
Motivations-Ubung 180
Motiv 70, 82 motivieren 100
Motus 78

Nach-Druck 65



Nachrichten, indirekte 66
Namen 72, 128
Nebel 63, 65
psychologischer 63, 75, 99, 104, 123, 127
negotiation-technique 13, 77
Niederlage 71, 91, 93, 101
Norm 65
normal 58 f., 104, 150

PAK-Analyse-Test 200
Plus-Situation 74, 78, 86, 124
Pramisse 143, 148, 153
Psycho-logik 112

Ratschlag 70
Rattner 17
Reptil 34

Rhinehart 59
Ringer 71
Rothauge 64
Russe 54

Sdugling 80

Schemal 102, 110, 117,
1102, 111,117 ., 133

Schluf3folgerung 92, 144, 153
unzuldssige 66, 143

Schuld 66

Selbst-Portrait 94
verwirklichung 45
wertgefiihle 42

Seng-Tsan 85




Sicherheit 57

Sicherheitsbediirfnisse 40

Sieb 49, 61, 80, 82 ff.

Sieg 91

Signale, analoge 109
digitale 109

Sokrates 144 f.

Sonderangebote 113

Standpunkt 60

Stimmung 61

Strategem 66

Strategie 25, 100, 136, 147
erfolgreiche: 12 Regeln 152
fragende: 12 Vorteile 151

Straul} 66

Suggestiv-Fragen 181

Syllogismus 143

Szasz 59

Taktik 131

Toleranz 49, 54, 56

Transaktionale Analyse 65, 72, 190
Trick, dialektischer 66

Uber-Ich 188

Uberschneidung 74, 78, 86

Umkehrschluf3 144

Unlust 38, 46, 79, 209
gefiihle 43, 49, 57

Urlaubsberatung 113

valide 143, 146
Verhandlung 14



Verhandlungs-Strategie 87, 91
von Humboldt 25, 150
Vor-Urteile 58, 62, 148
Vorwand 123, 125, 129

Wahrheit 153

Wahr-Nehmung 139

Watts 85

Wehner 66

Winners 45

Wirklichkeit 49, 53 ff., 60, 104
erster Ordnung 56, 60, 119
zweiter Ordnung 56, 60, 147

Wut 47, 49, 53, 125

Zartlichkeit 215
Ziel 79, 82
Zweistein 147




Falls Sie noch mehr Birkenbihl lesen/horen/sehen wollen

Auf meiner web-site finden Sie sehr viel zu lesen, insbesondere die
Wandzeitung (lebendiger Dialog) und kostenlose E-Books (klicken Sie ein
wenig herum, dann werden Sie sie finden ...).

Wenn Sie sich fiir mehr Biicher, Tonkassetten, DVDs, Videos, etc.
interessieren, so gibt es zwei Kategorien:

1. Werke von Birkenbihl (in der V.F.B-Schublade)

2. Werke anderer Autoren, die ich empfehle (in der Schublade
»Empfehlungen«)

B e

e L EUES RN RSO P e Sz o

[ babient N . | |

www.birkenbihl.de



http://www.birkenbihl.de

Vera F. Birkenbihl

in von Trotodem lehren

..schnell trainiert

Das Trainingsprogramm fiir lhre
erfolgreiche Gesprachsfuhrung

Fragetechnik schnell trainiert

s

Vera F.

Birkenbihl

Intelligente
Ratsel-Spiele

So verbessera Sie Ihre Fahighoeit, logisch ru denken!
Mit 33 meuen Kilseln

Intelligente Ratsel-Spiele

mvmrgw_-rlag\’|r



Kostenloser Service fiir unsere LeserInnen:

Sie diirfen selbstverstandlich in der Wandzeitung auf www.birkenbihl.de die
Fragen stellen, die Thnen nach dem Lesen erst kommen.

Das DVD-Seminar: Kurz-Info

Den ersten Tag »Kommunikations-Grundlagen und die LOGIK der
Fragetechnik« gibt es »fiir alle« direkt bei uns, im Insider-Shop (auf
www.birkenbihl.de; Titel: »Frage-Technik«). Diesen ersten Seminartag (mit
einigen Ritseln des 2. und 3. Tages) gibt es sehr preiswert (als
metaphorisches Taschenbuch im Seminar-Geschaft!) wihrend der Profi-Teil
nur iiber das Institut fiir gehirn-gerechtes Arbeiten erhiltlich ist (Fax:
04791/8079136). Dieser Rollenspiel-Zyklus zur Psycho-Logik der Frage-
Situation erlaubt es endlich, das »Birkenbihl-Seminar« (mit Beamer auf
Leinwand) firmenintern zu veranstalten, und zwar erstens ohne die normalen
Wartezeiten (von bis zu 2 Jahren!) und zweitens: Der Ubungs-Zyklus ist so
aufgebaut, dal3 der Lern-Effekt sich bei den Zuseherinnen einstellt, nicht bei
den Spielerinnen, deshalb konnte das Seminar firmenintern immer nur mit
mindestens 30 Personen durchgefiihrt werden (damit man nicht zu oft
drauflen steht und auf seinen Einsatz wartet) aber da all das jetzt im DVD-
Seminar passiert, konnen endlich auch kleine Gruppen von dem Training
profitieren. Nach den Aha-Erlebnissen des Ubungs-Zyklus kann man dann zu
zweit selber liben — keine Frage! Damit wurde ein leidiges Problem gelost,
und da ich selbst seit Jahren keine neuen Firmenkunden fiir diesen Seminar-
Typ annehme, weil mein Schwerpunkt seit 1995 auf den Themenbereichen
Brain-Management (Lernen, Lehren, Rhetorik, Didaktik, Denken und
Kreativitdt) und Zukunftstauglichkeit liegt (wie meine Verdffentlichungen
der letzten Jahre klar zeigen), konnen nun auch »neue« Firmen diesen
Seminartyp durchfithren und zwar zu einem Bruchteil der Kosten (10 %
meines Honorars). Fir-menintern ist das extrem preiswert, aber sogar
motivierte Verkdufer, die sich in kleinen Gruppen zusammenschlieen,
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konnen sich den Kurs leisten, da er letztlich dem Eintrittspreis bei einem
»offentlichen« Seminar entsprache. Da ich diesen Seminartyp nie als offenes
Seminar angeboten habe, konnen nun alle Interessierten teilnehmen.



FuBBnoten

1 Die im Vorwort aufgezeigten fiinf »Regeln«, von denen dies die erste ist, beschreiben
schlechte Verhandlungstaktiken und sollten vermieden werden. Wir nennen sie
»Regeln«, weil sie leider nur allzu regelméBig auftreten.

1 Misnomer = unzutreffender Ausdruck, der jedoch allgemein beniitzt wird.

1 Reptilien-Gehirn wird im folgenden mit Rep. abgekiirzt.

1 Diesen Menschentyp beschrieb Wilhelm Busch wie folgt:

Ohne 1thn war nichts zu machen. Keine Stunde hatt’ er frei!
Gestern, als sie ihn begruben, war er, richtig, auch dabei!

1 Einzelne Schritte einer Strategie — je ein Strategem (Plural: Strategeme).

1 Wenn Sie an unser Beispiel zurlickdenken, in dem wir die gesamte Erdgeschichte in ein
Jahr gepref3t hatten (S. 35), dann konnten wir hier sagen: Die fiinfte Stufe begann erst
vor ca. 50 Sekunden.

1 beziiglich der Frage, wie sinnvoll Operationen bei Prostata-Krebs sind; HACKETHAL
1st dagegen, ROTHAUGE daffiir.

1 sieche Fufinote S. 44

1 Subkultur: Eine Untergruppe des eigenen Kulturkreises, z.B. Arbeiter, Intellektuelle,
Hippies.

|—

Unter diesem Aspekt betrachtet kann man sehen, daBl wahrscheinlich jede Liige
Unlustgefhl (z.B. Angst) reduzieren soiil Dies sollten besonders Eltern bedenken, ehe
sie auf Liigen ihrer Kampf) reagieren. Solches Verhalten verstirkt ja den Kinder mit
Drohungen und Strafen (> Zwang zur Liige.

* Das Wort »Kommunikation« hat 2 Grundbedeutungen: 1) Nachricht oder Mitteilung und
2) Verbindung. Da bei beiden hier abgebildeten Beispielen keine Verbindung hergestellt
wird, handelt es sich nur um Schein-Kommunikation.

1 Falls Sie das Buch gleich hier aufgeschlagen haben sollten, werden Sie ohne das Lesen
der ersten drei Kapitel vielleicht nicht wissen, was wir mit bestimmten Begriffen
meinen, die alle vorher erklart worden sind.

I' Sollte hier bereits gefiittert werden, wire der Vorgang beendet.

1 Ein Konflikt unterscheidet sich von einem Problem dadurch, dal mindestens zwei

verschiedene Motive im Widerstreit liegen. Diese konnen in ein und derselben Person



angesiedelt sein (z.B.: Soll ich heiraten, d.h. meine Freiheit aufgeben, oder soll ich diese
Freiheit opfern, um Zweisam-keit, Harmonie, Partnerschaft zu ermoglichen?). Der
Volksmund sagt, man sei hin- und hergerissen, oder man habe »gemischte« Gefiihle. Oft
aber sind die widerstreitenden Motive in zwei Personen angesiedelt, wie in
Verhandlungssituationen, in denen B (zunéchst) Nein sagt!!

1 Er meint einen Arbeitstag und vergif3it, da3 dies in unserem Fall drei Tage bedeuten!

1 Wir nennen unsere Methode in Anlehnung an GORDON (20) eine »niederlagenlose«.

1 Leute, die innen sind, also sich in einem Gebiet, einer Firma auskennen.

1 Erinnern Sie sich an unseren Druckmaschinen-Berater (siche Vorwort)? Auch er hat
damals ausnahmsweise seinen »schlechten Tag« gehabt. Nur: Er hat gewullt, da3 er
beobachtet wurde. Der Reisebiiroberater hatte zunédchst keine Ahnung davon.

1 Der »Schmied« ist heutzutage meist ebenfalls ein Gerédte-Héndler mit Reparatur-
Werkstatt.

* Z.B.: »Ja, schon, aber das Problem besteht ja...«, B darf m.E. »ja, aber...« sagen. Aber
der A sollte vorsichtig sein. Falls sich B im Krisenbereich (Rep.) befindet, wird er auf
»ja, aber« meist »sauer« reagieren. Denn die indirekte Nachricht ist ein Nein, eine
Widerrede, die (im Krisenbereich) als Angriff interpretiert werden kann.

1 Giilleanlage: techn. Einrichtung, mit deren Hilfe Abfallprodukte von Tieren gelagert und
aufbereitet werden.

1 CBS = eine der groBten Fernsehanstalten der USA.

1 Korrelation = gleichzeitiges Auftreten von zwei oder mehr Faktoren

1 Streicheleinheit

1 Urspriinglich hie3 »Alternative« eine Wahl zwischen zwei Moglichkeiten. Heute meint
man mit »Alternative« nur noch »Mdglichkeit«, wenn man z.B. sagt: »Sie haben drei
Alternativen.« Deswegen verstehen viele Menschen zundchst nicht, warum die sog.
Alternativ-Frage nur eine Alternative anbietet.

I Erschien urspriinglich als Serie im Verlag WRS, Miinchen, 1979

1 Die Laufzeit betrdgt rund 390 Minuten. Das sind iiber 6 Stunden fiir unter 50 Euro, damit
sich diesen wichtigen Einstieg in die LOGIK der Fragetechnik wirklich jede/r leisten

kann!
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