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e
Einleitung

Der Mensch ist, was er denkt.
Was er denkt, strahlt er aus.
Was er ausstrahlt, zieht er an. Unbekannter Autor

Die Magie einer guten Ausstrahlung ...

... ist erlernbar.

Warum gibt es eigentlich in der Schule kein Unterrichts-
fach zum Thema Ausstrahlung? Nimmt man den Nutzen
im spdteren Leben als MaBstab, wiirde einiges dafiir spre-
chen, sie als Thema zu behandeln. Im Vergleich zur Umset-
zung gewisser Ficher wie Latein oder Physik (ich bitte alle
betroffenen Lehrer um Entschuldigung) bietet das ,,Fach”
Ausstrahlung im spdteren Leben sicher weit mehr Erfolgs-
potenzial. In vielen Bereichen unserer beruflichen Titig-
keiten und in ebenso vielen privaten Momenten ist eine
erhohte Ausstrahlung ein gewinnbringender Vorteil. Die
Moglichkeiten, mit physikalischen Formeln oder einer toten
Sprache zu glinzen, sind hier sicherlich spérlicher anzu-
treffen.

Immer, wenn wir mit Menschen in Kontakt treten, ist eine
hohe positive Ausstrahlung eine Kompetenz, mit der sich
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auch Mingel in anderen Kompetenzbereichen spielend
kaschieren lassen (etwa die bereits erwdhnten).

Fiihren Sie sich bitte folgende Situation vor Augen:

Ein Mensch betritt den Raum und im gleichen Moment
richtet sich die Aufmerksamkeit der anderen Anwesenden
auf diese Person. Beinahe wie ein Magnet zieht diese Per-
son die Sinne anderer Menschen auf sich. Und dieses Pha-
nomen tritt bei beruflichen Meetings und privaten Partys
gleichermaBen auf.

Kennen Sie diese Situationen? Ich bin mir sicher, Sie sind in

Ihrem Leben solchen Menschen bereits begegnet.

Warum besitzen manche Menschen offensichtlich mehr
Ausstrahlung als andere? Was zeichnet diese Menschen aus?
Und ist diese Ausstrahlung etwas, was man und frau erler-
nen kann? Und wenn ja, wie? Auf diese Fragen gibt dieser
Ratgeber leicht nachvollziehbare Antworten.

Was wir genau bei charismatischen Menschen wahrneh-
men, ist schwer zu beschreiben. Ausstrahlung zeigt sich in
einer sehr feinen Korpersprache, die aber von jedem von
uns verstanden wird. Ausstrahlung ist ein komplexes Zu-
sammenspiel von Mimik, Gestik, Kérperhaltung und Spra-
che. Sie zu trainieren stellt aufgrund ihrer Komplexitit eine
grofBe Herausforderung dar und ist ohne den entsprechen-
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________________________________________

den inneren Zustand zum Scheitern verurteilt. Dies durfte
nur einigen herausragenden Schauspielern gelingen.

Viel sinnvoller ist es daher, sich mit dem inneren Zustand
und dem persénlichen Energiehaushalt zu beschiftigen.
Wie erreichen wir ein hohes positives Energieniveau? Und

wie konnen wir es dauerhaft halten?

Viele Menschen scheitern bei dem Thema Ausstrahlung,
weil sie nur an die duBlere Fassade denken und sich in
Effekthascherei tiben, indem sie in erster Linie an Acces-
soires wie Kleidung, Schmuck, Make-up oder die teure Uhr
denken. Wie wir alle wissen, kann ich einen nicht so schén
geratenen Weihnachtsbaum mit einer geschickten Anord-
nung von Lametta und Weihnachtskugeln durchaus gera-
ten erscheinen lassen. Zumindest auf den ersten Blick.

Mit dieser Aktion beweise ich jedoch im Grunde zwei

Uberzeugungen:

1. Ich empfinde den Baum als hisslich.

2. Nicht der Baum ist wichtig, sondern der Eindruck, den
er vermittelt.

Stellen Sie sich vor, wir wirden ein in seiner Bausubstanz
marodes Haus stindig mit frischer Farbe tberstreichen, um
auf diese Weise einen nach aulen positiven Eindruck zu
erzielen. Es wird viel Miithe aufzuwenden sein, den immer
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wieder durchkommenden wahren (maroden) Zustand zu
ibertiinchen. Aber langfristig gesehen, wird sich der Zu-
stand des Hauses nicht dndern, da nicht an der Bausubstanz
gearbeitet wird.

Der zweite Punkt gibt einen Hinweis auf unser Wertig-
keitsprinzip. Im Vordergrund steht der Schein — und nicht
das Sein.

Mit anderen Worten: Das Prinzip ,,von innen nach auBlen”
mag zu Beginn eine etwas hohere Investition an Zeit, Ge-
duld und Arbeit bedeuten. Der klare Vorteil besteht aber
darin, dass der dann gewonnene innere Zustand automa-
tisch zu der gewtnschten Ausstrahlung fithrt. Kurzum:
Ausstrahlung ist eine logische Folge des inneren Zustands.
Angewendet auf das oben genannte Beispiel des maro-
den Hauses bedeutet dies: Bei einer umfassenden Instand-
setzung des Hauses, indem die Bausubstanz gepriift
und Schritt fur Schritt erneuert/renoviert wird, hat man
anschlieBend lange Zeit viel Freude an diesem Haus — ohne
einen stindigen Reparaturaufwand, der wiederum Zeit
und Nerven kosten wiirde.

Diese Art von Ausstrahlung tbersteht auch den zweiten
Findruck. ,,Von innen nach auBen” bedeutet, den Kern, die
Quelle der Ausstrahlung, zu betrachten und freizulegen.
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Im zweiten Schritt beschreibe ich die Umstinde, die unse-
ren inneren Zustand beeinflussen. Die Gesellschaft, in der
wir leben, prdgt uns; ob wir wollen oder nicht. Die Pri-
gung unserer westlichen Zivilisation zeigt eine klare Rich-
tung auf. Einiges an dieser Prigung ist fiir die Ausstrahlung
forderlich, einiges verhindert sie. Wenn ich diese Prigung
verstehe, besteht die Chance, die Quelle meiner persén-
lichen Ausstrahlung freizulegen und sie in Balance mit den
duBeren Einfliissen zu bringen.

Im dritten Teil des Buches werden wir die Erkenntnisse
eines aufstrebenden Wissenschaftszweigs betrachten: der
Gliicksforschung. Es liegt auf der Hand, dass eine Ausstrah-
lung, die von anderen Menschen als magisch empfunden
wird, etwas mit einem zumindest als gliicklich empfunde-
nen Leben zu tun hat. Der vierte Teil zeigt anschaulich, wie
die innere Balance zur Ausstrahlung fiihrt.

Dabei beweist dieses Buch, dass hierfiir keine mystischen
oder spirituellen Uberzeugungen erforderlich sind. Es zeigt
vielmehr einen pragmatischen Weg auf, den jeder gehen
kann, der bereit ist, sich mit sich selbst zu beschéftigen.
Dies ist der Kern des finften Abschnitts. In diesem stelle
ich Thnen ein Trainingsprogramm vor, das ihre individu-
elle Personlichkeit berticksichtigt und zur Entwicklung
einer magischen Ausstrahlung fiihrt.
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Und schlieBlich das Abschlusskapitel — der sechste Teil:
In der Magie einer guten Ausstrahlung wohnt die Fihig-
keit inne, die Aufmerksamkeit anderer auf sich zu lenken
und sie festzuhalten. Dieser Teil prasentiert die Faktoren,
die entscheidend sind, um langfristig und nachhaltig zu
,wirken“. Man kénnte die Botschaft mit folgenden Worten

zusammenfassen: Wer wirkt, gewinnt.

Ich bin in meinen Seminaren vielen Menschen begegnet,
die diesen Weg bereits beschritten haben. Dabei handelte
es sich um Menschen, die mitten im Leben stehen und
als Verkaufer, Arzt, Hausfrau oder Fihrungskraft mit den
gleichen Bedingungen und Widrigkeiten umgehen und
zu kimpfen haben, die uns allen in unserer Gesellschaft
begegnen.

Noch etwas:

Ich biete Thnen in diesem Buch etwas Ungewdhnliches
an. Ich lade Sie an verschiedenen Stellen dieses Buchs ein,
Co-Autor zu werden. In gewissen Passagen werden Sie
feststellen, dass der Text unterbrochen ist. An diesen Stel-
len moéchte ich Thnen die Gelegenheit geben, den ange-
sprochenen Gedanken mit IThren eigenen Ideen fortzuset-
zen. Mochten Sie noch einen Schritt weitergehen, wiirde
ich mich freuen, wenn Sie mir Ihre Gedanken an folgende
E-Mail-Adresse senden:
werner.knigge@success-in-balance.de



[[]

Die Entstehung
der Ausstrahlung

Wahre Grofe ist eine innere Errungenschaft;
wenn ein Mensch wahre Gréfie besitzt,
strahlt er sie ohne sein eigenes Zutun aus. Meister Hsing Yun

Warum sind wir eigentlich so ausstrahlungsarm? Die meis-
ten Menschen befinden sich in einem mangelhaften Ener-
giezustand. Dass dem so ist, kénnen Sie jeden Tag beobach-
ten. Sie brauchen sich nur die Menschen, die Sie umgeben,
zu betrachten. Wie vielen Menschen begegnen Sie am Tag,
denen Sie eine hohe positive Wirkung zuschreiben wiirden?

Angenommen, Sie wiren Leiter einer Show namens
,Deutschland sucht den Menschen mit der besten Aus-
strahlung”. Sie begeben sich nun auf Entdeckungsreise. Sie
suchen quer durch Deutschland nach Anwdrtern fiir diesen
Preis. Sie suchen auf 6ffentlichen Plitzen, in Unternehmen,
im Freibad und in Restaurants. Wie lange werden Sie nach
Threr Einschdtzung unterwegs sein, um hundert Kandida-
ten fiir die Show zu finden?

Ich komme nicht nur in meinen Trainings mit vielen Men-
schen in Kontakt. Wenn ich zu Veranstaltungen reise, nutze
ich meist 6ffentliche Verkehrsmittel, wie S-Bahn, Zug oder
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Flugzeug. Dies bietet mir viele Gelegenheiten, Menschen
zu betrachten. Das Ergebnis: Maximal jedem Zwanzigs-
ten, dem ich begegne, wiirde ich einen positiven Ener-
giezustand zuschreiben. Falls Sie sich gerade im Moment
in einem Offentlichen Verkehrsmittel bewegen, dann nut-
zen Sie jetzt die Gelegenheit, sich einmal umzusehen und
meine Prognose zu iiberpriifen. Die positive Erkenntnis aus
dieser Beobachtung kénnte sein: Es benotigt nicht viel, um
andere hinsichtlich der Ausstrahlung zu tbertreffen bezie-
hungsweise aus der Masse herauszuragen.

Aber darum soll es in diesem Buch vordergriindig gar
nicht gehen. Denn wenn wir zuallererst nach dem Nut-
zen unserer Ausstrahlung fragen, begehen wir bereits den
groBten Fehler. Wir verlieren das Prinzip ,,von innen nach
auBen” aus den Augen. Fangen wir also nicht mit den Folgen
einer positiven Ausstrahlung an, sondern mit den Ursachen.
Fiir den Moment ist es ausreichend, wenn wir fir die Wer-
tigkeit dieses Themas sensibilisiert und motiviert sind.
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(An dieser Stelle besteht die in der Einleitung angesprochene Gelegen-
heit, Co-Autor dieses Buches zu werden. Formulieren Sie lhre eigenen
Gedanken zu dem angesprochenen Thema!)



16 ‘ ‘ ‘ Die Entstehung der Ausstrahlung

Alles eine Frage der Energie

Wenn Sie eine Reise in sich selbst hinein unternehmen,

sich all des Inhalts entledigen, den Sie angesammelt haben,
und ganz, ganz tief eindringen, dann ist da dieser weite Raum,
die sogenannte Leere, die voller Energie ist.

Krishnamurti, Vollkommene Freiheit

Wie der Begriff bereits vermuten lisst, hat Ausstrahlung
etwas mit Energie zu tun. Damit etwas strahlen kann, be-
noétigt es eine Energiequelle, und je groBer die Energie-
quelle, desto heller wird die Leuchtkraft.

Dies ist bei der menschlichen Ausstrahlung nicht anders.
Der innere energetische Zustand spiegelt sich in der Wir-
kung auf andere Menschen wider.

Der oben zitierte Satz des indischen Philosophen Krishna-
murti besagt, dass der Mensch tber eine unerschépfliche
Energie verfugt. Jedoch auch, dass der Zugang zu dieser
Energie fir uns weitgehend verschiittet ist — durch Dinge,
die wir im Alltag ansammeln. Je besser es uns gelingt, diese
,Ansammlungen” fir gewisse Momente beiseitezulegen,
desto mehr erhalten wir den Zugang zu dieser Energie.
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Im Gegensatz zu unserer westlichen Welt besitzt der Be-
griff der Energie im asiatischen Raum einen wesentlich
hoheren Stellenwert. Ubersetzt mit dem Wort Chi (auch
Qi) bildet er den Ursprung bei der Behandlung von Krank-
heiten und den Weg fiir eine hohe Lebensqualitit. So ist
nach der traditionellen chinesischen Medizin jede Krank-
heit auf ein schwaches oder gestortes Qi zurtickzuftihren.
Auch bei uns gewinnt die Integration dieser Philosophie in
die westliche Medizin immer mehr Anhdnger.

Viele von uns nutzen 6stliche Entspannungstechniken und
Meditationsiibungen zum Ansammeln eines erhohten Chi
und damit fiir mehr Gelassenheit und Lebensqualitat.

Paart sich diese Energie mit einer verstirkten Ausgeglichen-
heit, die wiederum auf Gelassenheit und Selbstsicherheit
beruht, ergibt sich zwangsldufig eine hohe Ausstrahlung.

Ausstrahlung ist das Ergebnis einer hohen positiven Ener-
gie und einer inneren Ausgeglichenheit:
Ausstrahlung = Energie x Ausgeglichenheit
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Das Prinzip ,,von innen nach auf3en*

Es ist eine grof3e Torheit, um ,,nach aufien®zu gewinnen,
»hach innen“zu verlieren, das heifit fiir Glanz, Prunk,
Titel und Ehre, seine Ruhe, Mufe und Unabhdngigkeit
ganz oder grofSenteils hinzugeben.

Arthur Schopenhauer, Aphorismen zur Lebensweisheit

Bei dem Prinzip ,von innen nach auflen” handelt es sich
um ein bewdhrtes Erfolgsrezept fir Nachhaltigkeit und
Authentizitdt. In seinem Buch ,Die 7 Wege zur Effektivi-
tdt“ hat der Selbstmanagementexperte Stephen R. Covey
dieses Prinzip anschaulich beschrieben.

Zundchst skizziert Covey eine Entwicklung, die einen Hang
zur Oberflichlichkeit zur Folge hatte. Er datiert diesen
Umschwung auf die Zeit nach dem Ersten Weltkrieg und
beschreibt ihn als den Wandel von der Charakter-Ethik zur
Image-Ethik. Wihrend die Charak-
E— Charakter-Ethik  ter-Ethik auf charakterlichen Eigen-
und Image-Ethik  schaften wie Integritit, Gerechtigkeit
und Bescheidenheit basierte, geht es
bei der Image-Ethik in erster Linie um Prestige, Geltung
und den persénlichen Nutzen: Welche Einstellung fithrt
mich zum Erfolg? Wie gelingt es mir, mich und andere so
zu manipulieren, dass ich ,erfolgreich® bin?
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Bei der Charakter-Ethik standen Grundwerte im Mittel-
punkt. Das Ziel eines erfiillten Lebens bestand daran, sein
Handeln nach dieser Grundethik auszurichten. Bei der
Image-Ethik dienen diese Werte hochstens noch dazu, sie
als taktisches Mittel zur Manipulation anderer einzusetzen.
Das Ziel besteht nun darin, Macht, Einfluss und materielle
Vorteile zu erreichen.

Dass sich die von Covey beschriebene Image-Ethik in unse-
rem Alltag fest eingenistet hat, kénnen Sie jeden Tag beob-
achten. Betrachten Sie zum Beispiel die Werbung, mit der
wir jeden Tag, nahezu ununterbrochen, manipuliert wer-
den. Das Ziel dieser Werbung besteht darin, Produkte von
Unternehmen an den Mann oder die Frau zu bringen.
Eigentlich koénnte ein Deodorantproduzent damit wer-
ben, dass sein Produkt gut riecht, ein Getrankehersteller,
dass das Mineralwasser den Durst 16scht, und ein Damen-
taschenhersteller, dass in seinem neuesten Modell viel Platz
ist. In der gegenwadrtigen Werbung erfahren wir etwas
vollig anderes. Sogar die einfachsten Produkte werden in
einen direkten Zusammenhang mit vermeintlichen Wer-
ten und Motiven gesetzt. Das Deodorant wird als Garant
fiir eine erfolgreiche Karriere dargestellt; das Mineralwas-
ser verspricht ein neues Lebensgefiihl; die Handtasche bei-
des, Karriere und Lebensgefithl. Und alle Produkte zeigen
als Ergebnis Menschen mit einer tollen Ausstrahlung. Und
wir scheinen dieser Werbung zu glauben.
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(An dieser Stelle besteht die in der Einleitung angesprochene Gelegen-
heit, Co-Autor dieses Buches zu werden. Formulieren Sie Ihre eigenen
Gedanken zu dem angesprochenen Thema!)
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Das Beispiel Werbung zeigt, dass wir lingst selbst Opfer des
von Covey beschriebenen Ethikwandels geworden sind.
Wir sind es, die manipuliert werden. Und wir sind es, die
uns immer weiter von dem Ursprung unserer Ausstrah-
lung, dem Innen, entfernen und stattdessen oberflichliche

Losungen zur Erreichung einer Wirkung favorisieren.

Eine nachhaltige Ausstrahlung zu besitzen bedeutet, weit-
gehend unabhingig von duBeren Bedingungen zu sein.
Denn ,,von innen nach aullen” heiBt zuallererst, die Ver-
antwortung fir den eigenen Zustand und die daraus resul-
tierende Ausstrahlung zu tibernehmen. Der Weg dahin ver-
lduft Gber den inneren Dialog. Das Erstaunliche am inneren
Dialog ist, dass wir die Antworten auf alle Fragen bereits in
uns tragen. Wenn wir uns auf diesen Dialog einlassen, so
finden wir zu einer inneren Haltung und tber diese Hal-
tung zu einem inneren Zustand, der uns Energie liefert.

Vieles in diesem Buch werden Sie kennen oder zumindest
schon einmal davon gehort haben. Entscheidend fiir die
Umsetzung ist, dass diese Erkenntnisse ein fester Bestand-
teil Thres Bewusstseins werden. Formulieren Sie Thre eige-
nen Gedanken und notieren Sie diese in dem Buch.
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Die Zusammenhdnge des Wirkungskreises

Gedanke

Gefiihl
Sprache

Korpersprache

Abbildung 1: Wirkungskreis

In dem abgebildeten Wirkungskreis wird der Zusammen-
hang zwischen Innen und AuBlen auf eine andere Weise
dargestellt. Die Bereiche Gedanken und Gefithle gehéren
zum Innen, zur mentalen Ebene. Sie stellen die Quelle un-
serer Wirkung dar, die dann durch Kérpersprache und
Sprache nach auBlen dringt.

Beispiel: Ihr Chef bittet Sie, bei der ndchsten AuBendiensttagung die
neue Unternehmensstrategie vor ungefihr 100 AuBendienstmitarbei-
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tern vorzustellen. Thr spontaner Gedanke lautet: ,Oh, mein Gott, nicht
ich.“ Gefolgt von Gedanken wie: ,Ich habe die Strategie iiberhaupt
nicht verstanden, und ich glaube, mein Chef auch nicht. Ich kann das

nicht, auBerdem fange ich vor vielen Menschen an zu stottern ...*

Mit den Gedanken ist unmittelbar ein Gefiihl verbunden.
In diesem Fall Angst und Unsicherheit. Sie bewegen sich
somit in einem negativen Wirkungskreis. Falls es Ihnen bis
zum Prédsentationstermin nicht gelingt, Ihre mentale Ebene
in den Griff zu kriegen (oder die Situation auf eine andere
Weise zu bereinigen), werden diese Gefithle mit einer
hohen Wahrscheinlichkeit durch Thre Kérpersprache und
Sprache nach auBen tibertragen werden.

Grundsdtzlich besitzen wir drei Ansatzpunkte, unseren
Wirkungskreis zu manipulieren:

1. tber die Koérpersprache

2. uber die Sprache

3. Uber unsere Gedanken

Einer der einfachsten Tricks, kurzfristig von einem negati-
ven Wirkungskreis in einen positiven Wirkungskreis zu

gelangen, ist die bewusste Verande- .
Vom negativen —

in den positiven
Wirkungskreis

rung der Kérpersprache. Sowohl der
negative wie auch der positive Wir-
kungskreis stehen in direktem Zu-
sammenhang mit der entsprechenden Kérpersprache. Das
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bedeutet nicht nur, dass negative Gefithle automatisch zu
einer negativen Korpersprache fithren, sondern auch, dass
ich durch Verinderung der Korpersprache meine Wahr-

nehmung und meine Stimmung beeinflussen kann.

Folgende kurze Ubung verdeutlicht dies:

Stehen Sie bitte auf und nehmen Sie bewusst eine positive Korperhal-
tung ein. Der Korper ist gestreckt, die Schultern sind entspannt und
zeigen etwas nach hinten, und das Kinn ist leicht erhoben. Die Ubung
besteht darin, diese Korperhaltung beizubehalten und gleichzeitig
gedanklich eine unangenehme, peinliche, negativ empfundene Situation
in Erinnerung zu rufen. Erinnern Sie sich an diese Situation, rufen Sie
die entsprechenden Bilder ab, und versetzen Sie sich in die damit ver-
bundene Gedanken- und Gefiihlswelt. Springen Sie in Threr Wahrneh-
mung zwischen Thren Gedanken und Ihrer Korperhaltung hin und her.

Bei der Durchfithrung dieser Ubung kénnen Sie folgende

Erfahrungen machen:

1. Sie merken, dass sich Ihre Kérpersprache schleichend der
Gedankenwelt anpasst. Die Schultern gleiten nach vorne,
und der ganze Kérper sackt langsam in sich zusammen.

2. Thnen fillt keine negative Situation ein.

3. Thnen fillt zwar eine negative Situation ein, jedoch
empfinden Sie sie plotzlich gar nicht mehr als so unan-
genehm.
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Alle drei Erfahrungen zeigen den direkten Zusammenhang
zwischen mentaler Verfassung und Koérpersprache. Wir

koénnen uns diese Erkenntnis zunutze machen.

Durch die bewusste Herbeiflihrung einer positiven Korper-
haltung losen wir eine Reaktion auf der mentalen Ebene
aus. Unsere Wahrnehmung, unsere Bewertung und unser
innerer Zustand nehmen die Signale unseres Korpers auf
und passen sich diesen Signalen an.

Der gleiche Effekt lasst sich bei der bewussten Anwendung

einer positiven Sprache erzielen.

Abbildung 2: Malumba und Takete

Sprechen Sie bitte die beiden Begriffe ,takete” und ,malumba® aus und
ordnen Sie sie einem der beiden Bilder zu.
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Die meisten Menschen ordnen den Begriff ,malumba“
dem linken und den Begriff , takete” dem rechten Bild zu.
Aufgrund der weichen Konsonanten empfinden wir den
Begriff , malumba” eher als angenehm, ,takete” dagegen
als hart und negativ besetzt. Unsere These lautet, dass die
Anwendung einer positiven Sprache zu einer positiven Ge-

dankenwelt und einer entsprechenden Wirkung fiihrt.

Zur Umsetzung hier ein Auszug aus dem (noch zu schrei-

benden) Worterbuch Taketisch — Malumbisch:

Taketisch Malumbisch
Problem Aufgabe, Chance
schwierig interessant, anspruchsvoll
Hindernis Losungsmoglichkeit
Kritik Lob

..., aber ..., und

Umbruch Verdanderung

die anderen ich

fremdbestimmt selbstbestimmt
weg von hin zu

zwingen loslassen

Arger Freude
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(An dieser Stelle besteht die in der Einleitung angesprochene Gelegen-
heit, Co-Autor dieses Buches zu werden. Formulieren Sie lhre eigenen
Gedanken zu dem angesprochenen Thema ... oder fiihren Sie das
Wérterbuch weiter fort!)

Der dritten Moglichkeit, iiber die Verinderung der Ge-
danken Einfluss auf den eigenen Wirkungskreis zu neh-
men, ist der nichste Abschnitt gewidmet.
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Die Bedeutung der Glaubenssitze

Mit der Kraft der Gedanken bestimmen wir nicht nur liber
Gesundheit und Krankheit, sondern unsere Gedanken sind
unser Schicksal. Das ist eine Gesetzmdpfigkeit, der sich keiner
entziehen kann; aber gleichzeitig eine wunderbare Chance.

William James, Philosoph und Psychologe

Glaubenssitze sind die groften Energielieferanten. Es sind
Einstellungen, die unser Leben maBgebend pragen. Sie ent-
wickeln sich aus der Uberlieferung und den von uns selbst
gemachten Erfahrungen. Dartber hinaus scheint jeder
Mensch von Geburt an ein Grundwertekonzept in sich zu
tragen. Dieses Grundwertekonzept hilft uns, friedlich und
damit entspannt in einem sozialen Gefiige zu leben. Es sind

die Grundregeln unseres Umgangs.

Dieses Grundwertekonzept fithrt zu dem, was wir prag-
matisch auch als ,,gesunden Menschenverstand“ oder in
Osterreich ,,Hausverstand“ bezeichnen. Damit ist im Prin-

zip eine Art Grundwahrheit gemeint.
E— Gesunder

Angenommen, man wirde hundert
Menschenverstand

neutral eingestellte Menschen zu
einer bestimmten Situation befragen, und mehr als 90 Pro-
zent wirden eine gleiche Meinung wiedergeben, dann
wire dies ein Hinweis auf eine Ubereinstimmung der Ver-
nunft oder des Menschenverstandes.
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Beispiel: Es soll iiber den Bau einer neuen Autobahn entschieden werden.
Die geplante Trasse wiirde durch ein Naturschutzgebiet mit seltenen Tie-
ren und Pflanzen fithren. Vorteil und Nutzen der Strafe bestiinden darin,
dass Menschen, die von A nach B gelangen wollen, im Vergleich zur
bestehenden Autobahn im Durchschnitt acht Minuten Zeit einsparen.

Bei Abwigung des Nutzens und des Aufwands wird sich
wohl jeder Mensch mit einem gesunden Menschenver-
stand gegen die neue Autobahn aussprechen.

Ein anderes Beispiel zeigt, dass der Alltag und unsere Glaubenssdtze
nicht immer so einfach in Ubereinstimmung zu bringen sind. Die zu
kldrende Frage lautet: Wodurch ist gerechtfertigt, dass ein Manager in
einem Unternehmen 100-mal so viel Geld bekommt wie eine Erziehe-
rin in einem Kindergarten?

Unser Menschenverstand wird den Versuch, eine Berech-
tigung iber Themen wie Verantwortung oder Gemein-
nutzen herbeizufiihren, schnell als absurd entlarven. Nur
eine sehr verwegene Konstruktion wiirde die Uberein-
stimmung zwischen unserer Grundgerechtigkeit und dem
beschriebenen Zustand herstellen kénnen. Tatsichlich hat
diese Situation auch gar nichts mit dem gesunden Men-
schenverstand zu tun, sondern ist lediglich eine Frage des

Wirtschaftssystems, dem wir uns unterwerfen.
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(An dieser Stelle besteht die in der Einleitung angesprochene Gelegen-
heit, Co-Autor dieses Buches zu werden. Formulieren Sie lhre eigenen
Gedanken zu dem angesprochenen Thema!)

Unsere Glaubenssidtze bauen im Normalfall also auf ethi-
schen Grundprinzipien auf. Sie kénnen jedoch auch, wie
die Geschichte zeigt, genau gegen diese Grundprinzipien
gerichtet sein. Glaubenssitze werden benutzt, um Men-
schen zu manipulieren. Mithilfe von ,,wahren” und kon-
struierten Glaubenssitzen versuchen Politiker Wahlen zu
gewinnen; Unternehmensmanager Produkte zu verkaufen,
Eltern ihre Kinder zu erziehen und frustrierte Menschen
die Verantwortung abzuschieben.

Was aber entscheidend ist: Glaubenssdtze bestimmen
unser Verhalten und unseren Energiehaushalt. Fatal ist
dabei, dass sie uns zwar massiv steuern, wir uns ihrer
aber nicht immer bewusst sind.
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Auch dafiir ein Beispiel: Ich schildere Thnen gleich eine
kurze Geschichte. Am Ende dieser Geschichte werden Sie
eventuell etwas verunsichert sein. Etwas an dieser Erzdh-
lung scheint nicht logisch (und damit mit Thren Glaubens-
sitzen nicht vereinbar) zu sein.

Ein Vater geht mit seinem Sohn an der LandstraBe spazieren. Es nihert
sich ein Autofahrer mit iiberhdhter Geschwindigkeit. Der Fahrer ver-
liert die Kontrolle tiber das Fahrzeug, das ins Schleudern gerdt und die
beiden Fuliginger erfasst. Der Vater wird so schwer getroffen, dass er
noch an der Unfallstelle verstirbt; der Sohn wird mit dem Rettungs-
hubschrauber in die ndchste Unfallklinik geflogen. Aufgrund der
Schwere der Verletzungen und der dadurch nétigen sofortigen Operation
wird unverziiglich die Kapazitdt unter den Klinikchirurgen hinzugeru-
fen. Diese erscheint, sieht den jungen Mann und sagt: ,Es tut mir Leid,
ich kann diese Operation nicht durchfiihren, denn dies ist mein Sohn.”

Hoppla, irgendetwas an der Geschichte scheint nicht zu
stimmen. Vielleicht versuchen Sie jetzt mit einiger Miihe
eine Konstruktion herzustellen, die einen Stiefvater, den
GrofBvater oder eine dhnliche Vaterfigur beinhaltet. Dabei
ist die Losung dieses vermeintlichen Widerspruchs in der
Geschichte viel einfacher. Die Kapazitit in diesem Kran-
kenhaus ist eine Frau, die Mutter des Verungliickten.

Was ist hier passiert? Die erzdhlten Umstinde der Ge-
schichte waren fiir viele von Thnen nicht stimmig, da sie
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mit einem Glaubenssatz kollidierten: dem Glaubenssatz,
dass die Kapazitdt in einem Krankenhaus ein Mann ist. Vor
Threm geistigen Auge ist ganz automatisch das Bild eines
Mannes erschienen, vermutlich im mittleren bis reifen
Alter, angetan mit einem weillen oder griinen Kittel und
vielleicht mit einer Brille. Vielen Lesern wird womoglich
der Chefchirurg aus ihrer Lieblingsarztserie in den Sinn
gekommen sein.

Das Beispiel zeigt, wie Glaubenssitze — teilweise unreflek-
tiert und unbewusst — unsere Wahrnehmung und damit
unser Verhalten prigen; und sie sind resistent gegen Ver-
inderungen. Das bedeutet, egal wie unsere Leitgedanken
aussehen, wir versuchen so ziemlich alles, um sie zu besta-
tigen. Dies geht sogar so weit, dass wir unsere Wahrneh-

mungen rnanipulieren.

Angenommen, Sie wirden ein Vorurteil gegeniiber einer
bestimmten Volksgruppe hegen. Beispielsweise hielten Sie
Bayern fiir schlaue und witzige Menschen (Vorurteile kén-
nen negativ und positiv sein).

Jeden Bayern, dem Sie begegnen und der Threm Werturteil
entspricht, werden Sie jetzt zum Beweis Threr These anfiih-
ren. Aber was machen Sie mit den bayerischen Landsleu-
ten, die Sie treffen und die Ihrem Glaubenssatz widerspre-
chen?
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Fir diese Situation halten wir verschiedene Reaktionen
bereit:

1. Ignorieren.

2. Ausnahmen bestitigen die Regel.

3. Der hat eben einen schlechten Tag.

4. Figentlich ist er ja schon ganz witzig.

Diese Notreaktionen helfen uns sowohl bei positiven wie
auch bei negativen Glaubenssitzen. Der Grund fir diesen
Umgang mit Wahrnehmungen, die unseren Glaubenssit-
zen widersprechen, ist ganz einfach. Es kostet uns Energie,
unsere Wertvorstellungen zu verindern. Mehr Energie,
als uns lieb ist. Und deshalb verteidigen manche Men-
schen ihre Wertvorstellungen, und sei dies auch noch so
zu ihrem eigenen Nachteil.

RSN

(An dieser Stelle besteht die in der Einleitung angesprochene Gelegen-
heit, Co-Autor dieses Buches zu werden. Formulieren Sie lhre eigenen
Gedanken zu dem angesprochenen Thema!)
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Eine ganz entscheidende Rolle spielen Glaubenssitze fiir
unseren Energiehaushalt. Sie entziehen oder liefern uns
Energie:

Energieraubende Glaubenssétze sind:
Das Glas ist halb leer.

Ich bin Opfer.

Mir geht es schlecht.

Immer ich muss das Pech haben.

Die anderen sind schuld/verantwortlich.
Ich bin hilflos.

Es liegt auf der Hand, dass diese Art von Glaubenssitzen
uns eher Energie entzieht. Dies ist mit einfachen Ubungen
zu erfahren, beispielsweise mit einer ["Jbung, die Medizi-
nern hilft, Allergieauslésern auf die Spur zu kommen.

Der Armstrecktest funktioniert ganz einfach. Sie bendtigen dazu nur
eine zweite Person. Sie stellen sich hin, strecken einen Arm zur Seite
und denken und/oder sprechen den Glaubenssatz wiederholt aus. Die
andere Person steht hinter Thnen und versucht, mit einer Hand Ihren
ausgestreckten Arm am Handgelenk herunterzudriicken, wdhrend Sie
dagegenhalten.
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In 90 Prozent der Versuche werden beide Personen den

Unterschied spiliren. Bei energieraubenden Glaubenssit-

zen fillt es wesentlich schwerer, den Arm ausgestreckt zu
halten.

Energieliefernde Glaubenssitze sind:

Das Glas ist halb voll.

Ich schaffe es.

Was kann schon passieren?

Das Leben ist schon, interessant und abwechslungs-
reich.

Heute ist der Tag, an dem der Rest meines Lebens
beginnt.

Bei Dingen, die ich nicht andern kann oder will,

ibe ich mich in Gelassenheit.

Es ist ganz offensichtlich, welche Glaubenssitze uns mehr

Energie liefern — und dennoch werden Sie in Threm Umfeld

feststellen, dass die energieraubenden Einstellungen die
Oberhand haben.
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Probleme/Hindernisse Chancen/Maglichkeiten

7~ 7
©), @),
Q © Q ©

Abbildung 3: Der Scheiterhaufen unserer Energie

In der Abbildung sehen Sie zwei identische Feuer, die sich
nur in ihren Benennungen unterscheiden. Das linke Feuer
ist mit ,,Probleme/Hindernisse” betitelt, das rechte Feuer
trigt die Uberschrift ,,Chancen/ Moéglichkeiten®. Stellen Sie
sich nun vor, Sie stehen zwischen diesen beiden Feuern
und vor Ihnen liegt ein Haufen Holzscheite. Diese Scheite
stehen stellvertretend fiir Thre gedanklichen Investitionen.
Angenommen, Sie widmen Thre Aufmerksamkeit iberwie-
gend den Problemen und Hindernissen, ohne dabei Losun-
gen zu entwickeln. Dies wiirde bedeuten, dass Sie Ihre
Holzscheite (= Energie) in das linke Feuer werfen — mit
der Folge, dass dieses Feuer gréBer und mdéchtiger wird,
wiahrend das andere kleiner wird und vielleicht sogar ganz
erlischt.
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Und nun die Preisfrage: In welches Feuer sollten Menschen
ihre Holzscheite werfen?

Ihnen mag die Antwort auf diese Frage sehr banal erschei-
nen. Tatsichlich jedoch beantworten die meisten Menschen
die Frage jeden Tag unbewusst damit, ihre Energien in das
linke Feuer zu werfen. Sie beschiftigen sich mit den Proble-
men und Hindernissen, statt an Losungen zu arbeiten.

Erstaunlicherweise scheinen unsere Glaubenssatze eine
negative Tendenz zu besitzen. Dies wird auch mit dem
Begriff ,,Fusselmentalitat” bezeichnet.

Stellen Sie sich vor, der US-Prasident Barack Obama tritt im
Rahmen einer Pressekonferenz vor das Mikrofon. Er trigt
einen dunklen Anzug, seine Schuhe sind glinzend geputzt,
die Krawatte sitzt. Alles scheint in bester Ordnung. Aller-
dings ist bei ndherem Hinsehen auf seiner linken Schulter
auf dem dunklen Anzug ein weiBler Fussel zu erkennen.

Wohin wird die Aufmerksamkeit der Anwesenden gelenkt
werden? Was wird in den Fokus riicken und spiter welt-
weit diskutiert werden? Sein toller Anzug, die schon ge-
bundene Krawatte — oder der Fussel? Es ist vorstellbar, dass
der Fussel in seiner Bedeutung sogar den Inhalt der Presse-
konferenz ubertrifft.
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Dieser Hang zur ,,Fusselmentalitdt“ spiegelt sich auch darin
wider, dass wir in unserer Erinnerung dazu neigen, nega-
tive Ereignisse zu behalten. Angenommen, Sie sind im Ver-
kauf tdtig. Sie hatten heute Kontakt zu 20 Kunden, 19 davon
waren angenehm und sympathisch
und haben sich bei Thnen fir Thre

Beratung bedankt. Einer jedoch hat sich sehr abfillig ge-

E—— Fusselmentalitat

duBert und sich iber Sie beschwert. An welche(n) Kunden
werden Sie sich am Feierabend erinnern? Und tber wel-
chen Kunden sprechen Sie am Abend mit Threm Partner zu
Hause?

In einer Umgebung, in der 90 Prozent in unserer Wahrneh-
mung positiv und nur 10 Prozent negativ bewertet wird,
erobern die 10 Prozent unsere Aufmerksamkeit.

ES

(An dieser Stelle besteht die in der Einleitung angesprochene Gelegen-
heit, Co-Autor dieses Buches zu werden. Formulieren Sie lhre eigenen
Gedanken zu dem angesprochenen Thema!)
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Das Auf3en, das
das Innen beeinflusst

Sich selbst zu erkennen, bedeutet auch,
die Umstdnde zu verstehen, die dein Selbst (iberdecken.
Werner Knigge

Welche Ursachen sind fiir das immer wiederkehrende
Energiedefizit verantwortlich? Woher beziehen wir Ener-

gie und wie und wofiir investieren wir sie?

Bei der Frage nach dem Energiebezug werden die meisten
von Thnen kurz nachdenken und dann Themen wie Fami-
lie, Freunde, Hobby, Beruf oder Urlaub benennen. Tatsich-
lich kénnen diese Bereiche groBe Energiequellen darstellen,
aber auch das Gegenteil. Beim Thema Energieinvestition
konnen daher die gleichen Begriffe stehen.

Aber zurtick zur Frage nach den Ursachen fiir unser Ener-
giedefizit. Die Antwort lautet: Wir entfernen uns immer
mehr von den nachhaltigen Energiespendern. Unser Leben
befindet sich auBerhalb der Balance, weil wir uns, wie
kleine Hamster in einem Rddchen, abstrampeln, um Dinge
zu erreichen, die uns sowieso kein Glick und keine Ener-
gie bringen.
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Der Philosoph Richard David Precht, Autor des Buches
,Wer bin ich — und wenn ja, wie viele”, hat dies einmal
so formuliert: ,,Wir kaufen Dinge, die wir nicht brauchen,
um Leute zu beeindrucken, die wir nicht mégen; mit Geld,
das wir nicht haben.”

Die Welt, in der wir leben

Wir wissen, jede Gesellschaft hat ihr Wertesystem.
Und das Wertesystem ist wie ein Kleid,
in dem sie sich einrichtet und zu Hause ist.

Elisabeth Noelle-Neumann

Das Wertesystem, in dem wir leben, pragt uns. Dies ist
nicht nur ein philosophisches Thema, sondern hat ganz
pragmatische Auswirkungen auf unseren Alltag. Dies

wurde mir vor Kurzem beim Besuch

| Das Wertesystem, . .
R R eines Kindergartens vor Augen ge-
in dem wir leben, . . . . .
v fiihrt. Die Erzieherinnen hatten die
pragt uns.

Idee, interessierten Eltern den Kin-
dergarten durch andere Kinder zeigen zu lassen. Von den
beiden Midchen, denen wir zugeteilt wurden, stellte sich
das eine wie folgt vor: ,,Mein Name ist Katharina, ich bin
funf Jahre alt und habe schon einen Nintendo.”

Wer in dieser Welt sagt diesem liebenswiirdigen Midchen,
dass es wichtig ist, einen Nintendo zu besitzen?
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Es ist unsere Gesellschaft, die sich tiber Besitz und nicht
tuber das Sein definiert. Um nicht falsch verstanden zu
werden: Ich finde nichts Schlimmes daran, dass ein funf-
jihriges Midchen einen Nintendo besitzt. Ich finde es nur
bedenklich, welchen Stellenwert diese Dinge bei uns ein-
nehmen. Und dies gilt nicht allein fiir Kinder. Denn was
fir Kinder das Computerspiel, ist spiter fiir viele Erwach-
sene die Gucci-Brille, das Luxusauto oder das iPad. Es ist
schon spannend, wofiir wir in Deutschland unsere Energie
verwenden. Wann und wofiir gehen die meisten Menschen
auf die StraB3e? Fur soziale Gerechtigkeit, mehr Kindergar-
tenpldtze, Umweltschutz? Nein. Fiir ein iPad. Erwachsene
Menschen stellen sich stundenlang auf die Strae, um ein
solches Gerat zu erwerben.

Das Problem daran: Materielle Dinge versetzen uns lang-
fristig in keinen positiven Zustand. Das haben viele Studien
nachgewiesen. Warum aber verwenden wir so viel Energie

auf Besitz?

Es ist das gleiche Motiv, das uns dazu bringt, andere nicht
ausreden zu lassen, uns im Verkehrsstau moglichst weit
nach vorne zu dringeln, uns tber die unverschimte Ver-
kduferin zu beschweren, irgendwelche Amter in Vereinen
zu bekleiden oder im hohen Alter verbissen Sport zu trei-
ben. Es ist das gleiche Motiv, das die meisten Amokliufer
zu ihrer Kurzschlussreaktion treibt.
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Wenn es um Motive geht, hilft uns ein klassisches Modell
am besten weiter: die Maslowsche Bediirfnispyramide.

Der amerikanische Psychologe Abraham Maslow unter-
suchte in den 1940er Jahren die Motive der Menschen und
stellte fest, dass alle Motive auf Bedirfnisse zurtickzufiith-
ren sind, die sich in fiinf Bereiche unterteilen lassen. Die
Befriedigung dieser Bediirfnisse findet grundsdtzlich von
unten nach oben statt. Ist das Bediirfnis nach Essen oder
Trinken gerade akut, werden andere Bedurfhisse, etwa das
nach Selbstverwirklichung, in den Hintergrund treten.

Selbst-
verwirklichung
Individualitat,
Autonomie

Ich-Motive
Geltung, Wertschatzung

Soziale Motive
Kontakt, Zugehorigkeit

Sicherheitsmotive
Schutz, Angstfreiheit, Gesundheit

Physiologische Grundbediirfnisse
Hunger, Durst, Schlaf

Abbildung 4: Die Bediirfnispyramide (nach Maslow)
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Betrachten wir diese Pyramide einmal gesamtgesellschaft-
lich, dann stellen wir fest, dass wir in einer Gemeinschaft
leben, in der einige Bedirfnisse nahezu selbstverstind-
lich abgedeckt werden. Um die physiologischen Grund-
bedurfnisse macht sich wohl niemand von uns ernsthafte
Gedanken. Der Staat tibernimmt auch weitgehend die
Befriedigung der Sicherheitsbediirfnisse (Polizei, Solida-
ritdtsprinzip, Gesundheitswesen usw.). Abgesehen von
dlteren Menschen wird auch das Bediirfnis nach sozialen
Kontakten (zumindest quantitativ) bei vielen von uns kein
zentrales Motiv darstellen.

Wie sieht es in unserer Gesellschaft mit der vierten Stufe,
dem Bediirfnis nach Geltung, Wertschdtzung und Aner-
kennung aus? Ich bin {iberzeugt, dass wir hier die Motiv-
ebene gefunden haben, die 90 Prozent unserer Handlun-
gen auslost. Hinter den meisten unserer Handlungen steht
der bewusste oder unbewusste Versuch, Wertschdtzung
und Geltung zu erreichen.

Welche Strategien nutzen Manner, um dieses Bedarfnis zu
befriedigen? Sie schaffen sich Luxusautos an. Neben Moti-
ven wie SpaB3 oder Komfort ist Prestige die treibende Kraft.
Die Frage jedoch lautet, wie geeignet diese Vorgehensweise
ist, mein Bedirfnis zu befriedigen. Selbst wenn meine
Freunde im Tennisclub mir zu diesem Fahrzeug gratulie-
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ren und mir alles Gute wiinschen, wird die Wertschdtzung
wohl mehr dem Auto als meiner Person gelten. Diese Tren-
nung ist nebenbei erwdhnt fir prominente Stars eines der
grofBten Probleme. Gilt die Anerkennung der Rolle, die ich
spiele, oder wirklich mir?

Wie sehen die Strategien von Frauen aus, um das Bedtrfnis
nach Wertschitzung zufriedenzustellen? Was ist wohl der
Grund, sich morgens kleine glitzernde Dinge an die Ohren
zu hingen, so viele Schuhe zu kaufen oder sich Farbe auf
die Lippen aufzutragen? Ich méchte auch hier nicht falsch
verstanden werden. Ich habe gar nichts gegen diese Hand-
lungen. Die Frage ist nur auch hier: Sind sie wirklich geeig-
net, mein Ziel zu erreichen?

ES

(An dieser Stelle besteht die in der Einleitung angesprochene Gelegen-
heit, Co-Autor dieses Buches zu werden. Formulieren Sie lhre eigenen
Gedanken zu dem angesprochenen Thema!)
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Nach meiner Erfahrung liegt die beste Strategie, um Wert-
schitzung zu erhalten, darin, ebenfalls Wertschdtzung zu
geben.

Was mich weiterhin bedenklich stimmt, ist die Beob-
achtung, dass sich unser Verhalten immer mehr von den
auslésenden Motiven verselbststindigt und wir damit zu
Energieverschwendern werden. Dies wird mir in vielen
Lebenssituationen bewusst, beispielsweise wenn ich mit
dem Flugzeug unterwegs bin.

Der Abflug nach Berlin steht unmittelbar bevor. Unter den wartenden
Fluggdsten ist eine gewisse Unruhe erkennbar. Als die Flughafenbe-
dienstete an das Mikrofon tritt, um die Gdste zum Einsteigen auf-
zufordern, sind lingst schon einige aufgesprungen und drdngen sich
am Einstiegsgate. Ich frage mich, welcher Nutzen damit verbunden
ist, wenn ich méglichst als Erster in das Flugzeug einsteige. Komme
ich dadurch frither als die anderen in Berlin an? Mir fallt auf, dass
viele der Reisenden den Begriff ,Handgepick® sehr groBziigig ausge-
legt haben. Vielleicht befiirchten sie, dass ihre zahlreichen Koffer und
Taschen keinen Platz mehr im Flugzeug finden? Ich habe allerdings
noch nie erlebt, dass Gepdckstiicke am Flughafen zuriickgelassen wer-
den mussten. Mir fdllt ein, dass bei einer Fluglinie beim Einsteigen
als Lektiire der ,Playboy“ angeboten wird. Eventuell befiirchten die
dringelnden Einsteiger, kein Exemplar mehr zu erhalten. Allerdings
sehen mir alle so aus, als wenn sie sich den ,Playboy” durchaus auch
selbst am Zeitungskiosk kaufen konnten. Die Dame am Mikrofon bit-
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tet noch darum, die Passagiere in den hinteren Sitzreihen zuerst ein-
steigen zu lassen. Vergeblich. Dabei wire dies durchaus sinnvoll, wenn
wir méglichst bald in Berlin ankommen wollen. Stattdessen dringen
sich die wichtigen (oder sich selbst fiir wichtig haltenden) Menschen
nach vorne. Meistens haben sie auch einen Platz in den vorderen Sitz-
reihen reserviert. Dort, wo sich bei anderen Fluglinien iiblicherweise
die Businessclass befindet. Sie stehen nun im Gang, versuchen, ihren
kompletten Hausrat in die Ablagefdcher zu stopfen, telefonieren dabei
noch mit wichtigen Geschdftspartnern und blockieren das Einstei-
gen. Das Schlimmste, was nun passieren kann, ist, dass aufgrund des
Platzmangels die Stewardess das Gepick mitnimmt und in den letz-
ten Reihen verstaut. Dies bedeutet ndmlich, dass der ganze Aufwand
umsonst war und die ,,Containerbesitzer” mindestens zehn Minuten
ihres sowieso sinnfreien Lebens nach der Landung in einem Flugzeug
verbringen miissen! Das gleiche Verhalten zeigt sich auch, sobald oder
manchmal auch bevor das Flugzeug seine Parkposition erreicht hat. Die
Menschen springen auf, um dann oft halb gebiickt und dicht zusam-
mengedringt im Gang zu stehen und auf das Aussteigen zu warten.
Oft trifft man die hartndckigsten Drdngler dann wartend am Gepdck-
ausgabeband wieder.

Besonders interessant wird diese ganze Komdodie tibrigens,
wenn es beim Einsteigen nicht direkt in das Flugzeug,
sondern in den Bus geht, der die Passagiere zum Flug-
zeug bringt. Da sich jetzt normalerweise die Reihenfolge
umdreht, braucht es schon clevere Strategien, seinen er-
oberten Spitzeneinsteigeplatz zu behaupten.
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Was soll das? Ist unser Verhalten tatsichlich schon so sinn-
entleert, wie ich es oft wahrnehme?

Meine Frau und ich haben uns nach dem Rundgang durch
den Kindergarten bei den Madchen bedankt und hinzuge-
figt, dass sie beide sehr liebenswerte Menschen seien, un-
abhingig davon, ob sie einen Nintendo haben oder nicht.

Energierduber Stress und Arger

»Die Leute“, sagte der kleine Prinz, ,,schieben sich in die
Schnellziige, aber sie wissen gar nicht, wohin sie fahren
wollen. Nachher regen sie sich auf und drehen sich im Kreis ...“
Und fiigte hinzu: ,,Das ist nicht der Miihe wert ...“

Antoine de Saint-Exupéry

Stress und Arger sind wohl die groBten Energie- und Aus-
strahlungsvernichter. Auf den folgenden Seiten haben Sie
Gelegenheit, Thr Stresspotenzial zu benennen — qualitativ
und quantitativ. Bewerten Sie die angebotenen Stressoren
nach Hiufigkeit und Bewertung.
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Quantitat und Qualitdt der Herausforderungen
Testen Sie Ihr personliches Stresspotenzial: Bewerten Sie die folgenden
Stressoren jeweils nach Haufigkeit und Bewertung:

Haufigkeit:

m 0 = tritt nie auf

m 1 = tritt selten auf
m 2 = tritt hdufig auf
m 3 = tritt stdndig auf

Bewertung:

0 = stort mich iiberhaupt nicht
m 1 = stért mich kaum

m 2 = stort mich ziemlich

m 3 = stort mich sehr

In der Spalte ,Belastung“ multiplizieren Sie die Werte von ,Hdufig-
keit“ und ,Bewertung”. Beispiel: Der Stressor ,Termindruck® tritt bei
Thnen fast stindig auf (= 3) und belastet Sie mittelschwer (= 2). Unter
,Belastung” tragen Sie also 6 ein, das Produkt aus 3 mal 2.
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Stressbelastung beruflich

Stressor Héufigkeit | Bewertung | Belastung

Termindruck

Dienstreisen

Ungenaue Anweisungen/
Vorgaben

Verantwortung

Aufstiegswettbewerb/
Konkurrenzkampf

Konflikte mit Kollegen

Konflikte mit Mitarbeitern

Arger mit dem Chef

Arger mit Kunden

Ungerechtfertigte Kritik
an mir

Dauerndes Telefonklin-
geln

Informationsiiberflutung

Neuer Verantwortungs-
bereich
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Stressbelastung privat

Stressor Héufigkeit | Bewertung | Belastung

Konflikte in der Partner-
schaft

Trennung vom Partner/
Familie

Konflikte mit Kindern

Schulschwierigkeiten
der Kinder

Krankheitsfall
in der Familie

Arger mit Verwandtschaft

Sorgen

Anruf von Vorgesetzten
in der Freizeit

Finanzielle Probleme

Hohe laufende Ausgaben

Hausarbeit

Arztliche Untersuchungen

Bewegungsmangel

Zu wenig Schlaf

Unzufriedenheit
mit dem Aussehen
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Stressbelastung sozial/allgemein

Stressor Héufigkeit | Bewertung | Belastung

Streitereien allgemein

Nachbarschaftsstreit

Unerfreuliche
Nachrichten

Schwierigkeiten
bei Kontaktaufnahme

Behdrdenbesuche

Misserfolge

Larm

Umweltverschmutzung

Autofahren
in der Stofzeit

Menschenansammlung

Einkaufen in der Stof3zeit

Unangenehme
zu erledigende Dinge

Addieren Sie nun noch die Zahlen in der letzten Spalte
unter ,,Belastung® zu einer Gesamtpunktzahl:
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Solche Tests sind mehr oder weniger Hilfsmittel, uns mit
gewissen Themen auseinanderzusetzen. Ich habe diesen
Test bereits einige Male in den letzten sechs Jahren wie-
derholt und bin iiber das Ergebnis immer ein wenig iiber-
rascht. Gewisse Stressoren verdndern sich im Laufe der
Zeit, werden gewichtiger oder verlieren an Bedeutung.
Andere wiederum halten sich hartnickig.

Die errechnete Gesamtpunktzahl ist ein grober Hinweis auf
die Hohe der Stressbelastung, der Sie im Moment ausge-
setzt sind. Die maximal erreichbare Zahl ist 360. Sie ist ein
rein theoretisches Ergebnis. Niemand wiirde eine solche
Belastung nur fiir einen Tag tiberleben. Ein Wert iiber 100
sollte fiir Sie Motivation sein, Thre Stressdosis zu verrin-
gern. Aber auch bei Werten unter 100 besteht eine groBe
Chance, durch eine weitere Verringerung der Stressoren an
Lebensqualitit und Energie zu gewinnen.

Bei den einzelnen Stressoren sind maximal 9 Punkte (3 mal
3) zu ,erreichen” Die Stressoren, die 6 oder mehr Punkte
erreicht haben, sollten Sie angehen und verdndern.

Zur Verdnderung stehen Thnen zwei Strategien zur Verfi-
gung:

m die Verinderung der Situation

m die Verdnderung der Glaubenssitze
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Die erste Strategie diirfte einleuchtend sein. Wenn mir
etwas Stress bereitet, dann sollte ich mich davon trennen

oder es verdndern. Dies ist jedoch oft .
Strategien I

nicht so einfach, wie es sich anhort.
gegen Stress

Uber die zweite Strategie habe ich mich bereits im Kapitel
,Glaubenssdtze” geduBert. Manche Stressoren lassen sich
am besten iiber die Verdnderung der damit verbundenen
Glaubenssitze reduzieren.

Nehmen wir als Beispiel ,,Arger mit Kunden: Die Kunden
nerven Sie, weil sie immer schwieriger und anspruchsvol-
ler werden. Sie haben den Eindruck, dass die Kunden Sie
aussaugen und Ihnen das Leben, vermutlich absichtlich,
zur Holle machen. Der Glaubenssatz, der sich bei Thnen
mittlerweile eingeprigt hat, lautet: ,Das Leben kénnte so
schon sein ohne diese Kunden.”

Sie werden nun jeden Tag unbewusst oder bewusst damit
verbringen, Ihren Glaubenssatz zu bestitigen — und ich
gehe jede Wette ein, Sie schaffen das. Die Freude iiber diese
Bestitigung wird sich jedoch in Grenzen halten, denn Sie
haben soeben einen Pyrrhussieg errungen. Pyrrhus war
ein hellenistischer Kénig, der nach einem Sieg gegen die
Rémer 279 v. Chr. zu einem Vertrauten gesagt haben soll:
,Noch so ein Sieg und wir sind verloren.“ Pyrrhussiege
sind also wenig sinnvoll. Deshalb ein anderes Lésungsan-
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gebot zur Reduzierung des Stressors, ein neuer Glaubens-
satz. Dieser kénnte wie folgt lauten: Lieber schwierige Kun-
den als gar keine.

ES

(An dieser Stelle besteht die in der Einleitung angesprochene Gelegen-
heit, Co-Autor dieses Buches zu werden. Formulieren Sie lhre eigenen
Gedanken zu dem angesprochenen Thema!)

Geschwindigkeit und Technik

Wir erfinden stidndig Dinge, die uns die Zeit verschaffen, Dinge
zu erfinden, die uns Zeit schenken ... und das Ergebnis: Nie
standen Menschen so unter Zeitdruck wie heute.

Unbekannter Autor

Wenn Sie sich einen Menschen mit einer hohen Ausstrah-
lung vorstellen, bewegt sich dieser Mensch eher schnell
oder eher langsam? In meiner Wahrnehmung hat Aus-
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strahlung sehr viel mit Ruhe und Gelassenheit zu tun. Die
Welt, in der wir uns bewegen, fordert hingegen von uns
immer mehr Geschwindigkeit.

Vor ein paar Jahren buchte ich spontan eine dreiwdchige
Ayurveda-Kur auf Sri Lanka. Die Arzte, die diese Kur be-
gleiteten, empfahlen den Gdsten, sich moéglichst nur mit
sich selbst zu beschiftigen. Mein Handy und mein Laptop
hatte ich ohnehin zu Hause gelassen. Die Empfehlung ging
jedoch weiter. ,Wenn Sie diese drei Wochen optimal nut-
zen wollen, dann lenken Sie sich nicht durch das Lesen von
Biichern oder Gesprachen mit anderen ab.”

Ich entschloss mich, zumindest fiir die erste Woche, den
Ratschligen der Arzte zu folgen. Die Anlage, in der ich
mich befand, lag in einer abgelegenen Region Sri Lankas
direkt am Meer. Jeder Gast bewohnte einen einfachen Bun-
galow mit Badezimmer. Am Morgen wurde man mit dem
Aufgang der Sonne geweckt. Nachdem man das Glas mit
warmem Wasser, das bereits vor dem Bungalow stand,
getrunken hatte, begab man sich auf einen Platz zum ge-
meinsamen Yoga. Nach einer Meditationsibung wurde
jedem ein individuelles Frithstick serviert. Wiahrend des
Frihstiicks bekam man eine Liste mit den Anwendun-
gen, die an diesem Tag auf einen warteten. Zwischen den
Anwendungen hatte jeder von uns viel Zeit zur Verfligung,
bevor es mit Untergang der Sonne zum Schlafen ging.



56 ‘ ‘ ‘ Das Aufen, das das Innen beeinflusst

Anfangs wusste ich mit der zur Verfiigung stehenden Zeit
nichts anzufangen. Ich hatte stindig das Gefiihl, etwas tun
zu mussen, und konnte die Ruhe nicht wirklich genie-
Ben. Die Zeiten zwischen den Anwendungen erschienen
mir ewig lange zu sein, und ich freute mich wie ein klei-
nes Kind, wenn es endlich zur Massage oder einer ande-
ren Behandlung ging. Mit der Zeit jedoch gewdhnte ich
mich an diesen Rhythmus und empfand eine zunehmende
Gelassenheit und Entspannung. Ich bemerkte, dass auch

meine Bewegungen langsamer und bewusster wurden.

Als ich nach etwa zehn Tagen eines Abends im Bett lag und
an zu Hause dachte, hatte ich plétzlich ein Bild vor mir.
Ich sah die Menschen wie kleine Hamster in ihren Lauf-
ridchen immer schneller und schneller laufen, ohne dass
sie sich von der Stelle bewegten.

Mir war bewusst, dass ich in wenigen Wochen auch wie-
der einer dieser ruhelosen Hamster sein wiirde. Ich nahm
mir jedoch fest vor, die Erfahrungen dieser Kur in mein
,Hamsterleben“ zu integrieren und darauf zu achten, hin
und wieder aus dem Ridchen auszusteigen.
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(An dieser Stelle besteht die in der Einleitung angesprochene Gelegen-
heit, Co-Autor dieses Buches zu werden. Formulieren Sie lhre eigenen
Gedanken zu dem angesprochenen Thema!)

Eines der Paradoxa in unserer Welt ist, dass wir in den letz-
ten 100 Jahren zahllose Dinge erfunden haben, die uns
eine Zeitersparnis bringen. Gleichzeitig ist der gefthlte
Zeitdruck, in dem wir leben, stindig angewachsen. Trotz
dieser Erfahrung scheinen wir darauf zu vertrauen, dass
weitere technische Entwicklungen uns die gewtinschte Zeit
verschaffen.

Zahlen oder Menschen

Eine Welt, in der der Mensch als Humankapital bezeichnet
wird, muss krank sein. Unbekannter Autor

Die Begeisterung fir Zahlen schligt mittlerweile das Inte-
resse an Menschen. Falls sich dann doch jemand fir den
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Menschen interessiert, steckt dahinter vermutlich das Ziel,
die Zahlen zu verbessern. Am liebsten wire es den meis-
ten, wenn man den Menschen in eine Kennziffer pressen
koénnte. Und das wird auch tdglich versucht. Wenn wir
erst das Verhalten des Menschen in Kennziffern definiert
haben, dann wird er fiir uns berechen- und steuerbar. Und
Berechenbarkeit bedeutet die Chance zu mehr Wachstum.
Wer jetzt denkt, es gehe um das Wachstum des Menschen,
den muss ich leider enttduschen. Getreu dem Motto ,,Der
Mensch ist fiir die Verbesserung der Wirtschaft und Politik
da (und nicht etwa umgekehrt)” geht es um das Wachstum
von Unternehmen.

Diese sinnfreie ,,Philosophie” ist kein Horrorszenario, sie
ist in vielen Bereichen bereits Realitat.

Der Mensch ist in dieser Denkweise entweder Kunde oder
Mitarbeiter (Steuerzahler und Wahler). Und wenn es den
Unternehmen gut geht, dann geht es auch den Menschen
gut. Zumindest in den Fithrungsetagen.

Dieses aus der Balance geratene Menschenbild sorgt fiir
eine Verarmung unseres Umgangs und zu einem Verlust an
Energie, zuallererst menschlicher Energie.
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Der Zusammenhang
zwischen
Gliick und Ausstrahlung

Einer sei jung, schon, reich und geehrt;

so fragt sich, wenn man sein Gliick beurteilen will,

ob er dabei heiter sei: ist er hingegen heiter;

so ist es einerlei, ob er jung oder alt, gerade oder bucklig,
arm oder reich sei; er ist gliicklich.

Arthur Schopenhauer, Aphorismen zur Lebensweisheit

Das Thema Ausstrahlung steht unweigerlich mit einem
anderen groBen Thema in Bezug: glicklich sein. Die grofite
Ausstrahlung erreichen wir in den sogenannten Gliicks-
momenten. Die Glicksforschung hat in den letzten Jahren
deutlich an Bedeutung gewonnen. Glicksforschung ist die
Erforschung der Bedingungen, unter denen sich Menschen
als glticklich bezeichnen und/oder gliicklich sind.

Die wissenschaftliche Suche nach Gliick liest sich spannend
wie ein Krimi. Lange waren sich die Forscher nicht einig
dariiber, ob die Fihigkeit, Gefithle und damit auch Glick
zu empfinden und auszudriicken, angeboren oder aner-
zogen ist.



60 ‘ ‘ ‘ Der Zusammenhang zwischen Gliick und Ausstrahlung

Unter anderem hat man mit wissenschaftlichen Methoden
untersucht, wo auf der Welt die gliicklichsten Menschen zu
Hause sind.

Das Ergebnis: Nicht in den reichen Industrieldndern, son-
dern in — materiell gesehen — eher drmeren Lindern leben
die gliicklichsten Menschen. Die Benchmark, wie man in
einem Unternehmen sagen wiirde, liegt in Mittelamerika,

der Siidsee und einigen Lindern

] Die gliicklichsten Afrikas.

Menschen leben
nicht in den reichen

Industrielindern. Viele Studien der Glicksforschung

belegen, was der Volksmund schon
immer sagt: Geld allein macht nicht gliicklich. Obwohl die
Bewohner der G-8-Linder im weltweiten Vergleich durch-
schnittlich @iber das meiste Geld verfiigen und keinen Hun-
ger leiden miissen, sind sie trotzdem nicht wirklich gliick-
lich — im Gegenteil: Sie gehdren einer Untersuchung der
New Economics Foundation zufolge zu den traurigsten der
Welt. Denn ab einem Pro-Kopf-Einkommen von mehr als
20.000 Dollar im Jahr (rund 13.900 Euro) habe die Ein-
kommenshohe keinen Einfluss mehr auf das Gliicksemp-
finden. Nur in sehr armen Lindern sei der Einkommenszu-
wachs ein entscheidender Uberlebens- und Gliicksfaktor.

Der Zukunftsforscher Horst W. Opaschowski prognosti-
ziert, dass Gesundheit, Familie und Freunde immer wichti-
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ger werden als viel Eigentum. Der wissenschaftliche Leiter
der BAT-Stiftung fir Zukunftsfragen rit, Wohlstand nicht
mehr als viel Besitz oder Geld zu betrachten. ,,Statt Wohl-
leben sollte das Wohlergehen in den Mittelpunkt riicken.
Wer das erkennt, kann auch in Zukunft gut leben”, meint
Opaschowski.

Im ndchsten Schritt arbeitet die Gliicksforschung daran,
die Faktoren fir ein glickliches Leben zu identifizieren.
Die Ergebnisse werden je nach Interessenlage interpre-
tiert. Klar ist aber, dass ein gewisses Niveau an materiellem
Wohlstand zu mehr Sicherheit und damit zu Zufriedenheit
fiihrt. Uber diese Grenze hinaus bringen Luxus und Reich-
tum kein signifikantes Gliicksmoment.

RSN

(An dieser Stelle besteht die in der Einleitung angesprochene Gelegen-
heit, Co-Autor dieses Buches zu werden. Formulieren Sie lhre eigenen
Gedanken zu dem angesprochenen Thema!)
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Erkenntnisse aus der Gliicksforschung

Die folgende Metastudie ,Erkenntnisse aus der Glicks-
forschung” von Florian Falkenberg, Diplom-Pidagoge und
Inhaber von Falkenberg Training, stellt Ihnen die Ergeb-
nisse aktuellster Studien aus der Glicksforschung vor. Die
Studie zeigt eindrucksvoll, wie wir aktiv an einem inneren
Gliickszustand arbeiten kénnen und wie sich dieser direkt
auf unsere Ausstrahlung auswirkt. Der Abdruck der Stu-
die erfolgt mit freundlicher Genehmigung des Verfassers;
weitere Daten zu Florian Falkenberg finden Sie im Anhang
, Literatur®.

1. Glick und Ausstrahlung

2. Was heiB3t glucklich sein?

3. Die sieben wirksamsten Glicksstrategien

4. Die zehn Gliicksgebote im Uberblick

Alle Menschen streben nach Gliick, sie wollen gliicklich
werden und es bleiben. Sigmund Freud
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Gliick und Ausstrahlung

Eines gleich vornweg: Glicksgefiihle entstehen nicht per
Zufall, sondern kénnen aktiv beeinflusst und geschaffen
werden! Dies wurde inzwischen durch die Wissenschaft
mit zahlreichen Studien belegt. Verschiedenste Bereiche
der Glucksforschung, von der Philosophie tber die Medi-
zin oder Theologie bis zur Psychologie, entschliisselten den
Gliickscode, und er steht uns heute zur Verfiigung.

Nun miissen Sie nur noch den Schliissel in Empfang neh-
men, den uns die Wissenschaft geliefert hat, und diesen
benutzen. Damit werden Sie nicht nur ein héheres Ma8 an
Zufriedenheit und Glicklichsein in Ihr Leben holen, son-
dern auch Ihre Ausstrahlung wird wie von selbst wachsen
— ganz nach den oben beschriebenen Zusammenhingen.
Doch welche Form hat dieser Schliissel?

Was heifdt ,,gliicklich sein“?

Um Ihnen diesen Schlussel iiberreichen zu kénnen, mochte
ich ihn zunichst beschreiben, denn die Suche nach dem
Gliick beschiftigt die Menschen seit Jahrtausenden. Aris-
toteles, einer der bekanntesten antiken Philosophen, fragte
nach dem Ziel unseres Strebens. Was mochten wir errei-
chen? Was ist das Ziel, fur welches es sich zu leben lohnt?
Welche Antwort haben Sie auf diese Frage?
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Mégliche Antworten kénnten folgende sein: eine Villa im
Grunen; ein harmonisches Familienleben; einen tollen
Job, bei dem ich viel Geld verdiene; dass ich mein Studium
gut abschlieBe; ein schickes, schnelles Auto; ein liebevoller
Partner; dass ich gesund werde oder bleibe; ich wire gerne
berthmt ...
Vielleicht entdecken Sie den einen oder anderen Wunsch,
den Sie ebenso verfolgen. Vielleicht haben Sie noch andere
Wiinsche, doch was steckt hinter diesen? Was versprechen
Sie sich von der Villa, der Familie, dem Job, dem Studien-
abschluss, dem Auto, dem Partner, der Gesundheit oder
der Bertthmtheit? Egal wie oft ich diese Frage schon gestellt
habe, am Ende waren die Antworten meist sehr dhnlich:
,Ich mochte, dass es mir gut geht, dass ich zufrieden bin,
dass ich einfach gliicklich bin.”
Wissenschaftler befassten sich nun mit diesem Gliicksbe-
griff und befragten Menschen, was sie unter Gliick (Happi-
ness) verstehen. In diesen Studien zeigten sich drei Bestand-
teile, durch welche Gliick definiert wird (Argyle, 2002):
m das Gefiihl von Freude erfahren
m Zufriedenheit mit dem eigenen Leben
m die Abwesenheit negativer Emotionen (speziell von Angst
und Depression)
Werden diese drei Zustande erlebt, so betrachten sich die
meisten Menschen als gliicklich, wobei Freude die emotio-
nale Seite des Gliicks ist und Zufriedenheit die kognitive
(gedankliche).
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Auch hierbei wird wieder die Bedeutung des Zusammen-
spiels zwischen Gedanken und Gefiihlen ersichtlich. Beide
kénnen wir beeinflussen und damit den Schlissel zum
Glicklichsein nutzen. Doch was machen wir in diesem
Moment? HeiB8t Glicklichsein, faul in der Sonne zu lie-
gen und sich am weiBlen Strand dem sorgenfreien Nichts-
tun hinzugeben? Auch wenn sich der ein oder andere ein
solches Leben wiinscht, stellt dies nicht unweigerlich ein
gliickliches Leben dar. Die Ergebnisse aus der Glicksfor-
schung deuten in eine andere Richtung.

Die sieben wirksamsten Gliicksstrategien

Neben kurzfristigen Glicksproduzenten wie chemischen
Substanzen (Drogen) oder Schokolade gibt es eine Reihe
wirksamer Gliicksstrategien, die dauerhaft Gliick im Leben
hervorrufen. In einer Befragung von 172 Personen zwi-
schen 16 und 87 Jahren ging es darum herauszufinden,
was Menschen tun, um ihr kérperliches Wohlbefinden zu
heben, was unweigerlich mit dem personlichen Glicklich-
sein verbunden ist.

Aus der Studie geht hervor, dass die besten und wirksams-
ten Strategien in Richtung Aktivititen mit Freunden und
Familie weisen, wihrend hedonistisch-materielle Faktoren
(Schokolade, Fernsehen, duschen, ...) schwichere Effekte
aufweisen (Frank, 2007a). Ganz konkret empfiehlt die mo-
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derne Psychologie einige Gliicksstrategien, die dauerhaft zu
einem hoheren Glickslevel fithren (Bucher, 2009).

1. Begliickende Dankbarkeit

Danken macht gliicklich! Diese These untersuchten
McCullough u.a. (2004) in einem Experiment. Dort sollten
die Mitglieder der Experimentalgruppe Tagebuch tiber die
Momente und Vorkommnisse fithren, fur welche sie dank-
bar sind. Im Vergleich mit der Kontrollgruppe, welche das
nicht tat, waren sie mit ihrem Leben nachher zufriedener,
gliicklicher, optimistischer, hoffnungsvoller und empfan-
den positivere Emotionen.

f]bung fiir den Alltag: Tun Sie es der Experimentalgruppe
von McCullough u.a. gleich und fithren Sie Tagebuch.
Schreiben Sie darin all jene Dinge auf, fiir die Sie dankbar
sind. Das kann damit beginnen, dass Sie etwas zu essen
haben, bis hin zu Threm Auto oder Thren Eltern. Notieren
Sie jede Kleinigkeit stichpunktartig in Ihr Tagebuch und
fihren Sie dieses drei Wochen lang. Danach werden Sie
sich automatisch eine dankbare Haltung angewohnt und
das Bewusstsein fiir Dankbarkeit entwickelt haben. Immer,
wenn Sie das Geftihl haben, dies zu verlieren, dann fithren
Sie einfach Ihr Tagebuch fort.

2. Gliick durch gute Taten
Wer gute Taten vollbringt, ist gliicklicher! Dies ergab eine
Studie von Lyubomirsky u.a. (2005), in welcher Studenten
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freiwillig jede Woche fiinf gute Taten vollbringen sollten.
Nach anderthalb Monaten wurde das Gliicksniveau der Expe-
rimentalgruppe im Vergleich zur Kontrollgruppe gemes-
sen. Die Experimentalgruppe (Wohltiter) hatte ein hoheres
Niveau im Vergleich zur Kontrollgruppe, was deutlich sicht-
bar bei denjenigen war, welche alle fiinf Taten an einem Tag
und nicht tiber die Woche verteilt vollbracht hatten.

Ubung fiir den Alltag: Vollbringen Sie mindestens fiinf
gute Taten in der Woche, am besten noch an einem Tag.
Diese kénnen darin bestehen, ein Altenheim zu besuchen,
einem Bettler Geld zu geben oder einem Auswdrtigen dabei
zu helfen, den Weg zu finden. Finden Sie einen Menschen
in Threm Umfeld, der jemanden zum Reden braucht, und
héren Sie diesem aufmerksam zu. Es geht nicht darum, ihm
Ratschlige zu geben, was er dndern miisste, sondern ein-
fach nur zuzuhéren und Anteil an seinem Schicksal zu neh-
men. Machen Sie sich regelmafig Ihre guten Taten bewusst.

3. Aktiv und gliicklich

RegelmaiBiger Sport oder Meditation machen gliicklich!
Auch auf diesem Gebiet gibt es zahlreiche Studien, die die
Wirkung von Sport und Meditation untersucht haben. In
der ,,Smile“-Studie untersuchten Wissenschaftler der Uni-
versitit Stanford die Wirkung von Radfahren auf depres-
sive Patienten. Im Vergleich zur Kontrollgruppe, die Anti-
depressiva bekam, verzichtete die Experimentalgruppe
darauf und ging stattdessen dreimal pro Woche vierzig
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Minuten Rad fahren. Beide Gruppen konnten einen signi-
fikanten Riickgang der Depressivitdt verzeichnen, wihrend
die Radelnden nach zehn Monaten sogar eine geringere
Riickfallquote aufweisen konnten als die Kontrollgruppe
(Blumenthal u.a., 1999). Diese Erkenntnisse bestdtigten sich
auch in Bezug auf Meditation. Personen, die regelmifig
meditieren, konnten einen hoéheren Glickslevel verzeich-
nen im Vergleich zu Nicht-Meditierenden.

Ubung fiir den Alltag: Treiben Sie lieber Sport oder méch-
ten Sie regelmifig eine Auszeit auf der Couch nehmen?
Wichtig bei dieser Ubung ist die RegelmiBigkeit. Wenn Sie
sich also fiir den Sport entscheiden, so tben Sie mindes-
tens dreimal pro Woche eine Sportart aus, die Thnen Spal3
macht. Fallt Thre Wahl auf die Meditation, so setzen Sie
sich tdglich zehn Minuten auf die Couch oder einen Stuhl
und achten Sie darauf, Thre Aufmerksamkeit rein auf Threm
Atem zu lassen. Nehmen Sie wahr, wie Sie einatmen und
wieder ausatmen, wahrend die Gedanken einfach vortiber-
flieBen. Ertappen Sie sich dabei, wie Sie gerade den nichs-
ten Einkauf planen oder tberlegen, was Sie noch alles erle-
digen missen, dann kehren Sie mit Threr Aufmerksamkeit
wieder zu Threm Atem zurtick. Immer, wenn die Aufmerk-
samkeit erneut abschweift, nehmen Sie sie sanft zurtick.
Lassen Sie alles da sein, was gerade auftaucht, ob es ein
Gefiihl, ein Gedanke oder ein Geriusch ist, ohne die Auf-
merksamkeit von Threm Atem zu nehmen. Passiert es doch,
so kehren Sie einfach wieder entspannt zurtck.
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Mochten Sie diese Technik vertiefen, so empfehle ich Thnen
das Buch ,,Auf den Spuren des erleuchteten Drachen” von
Rob Nairn. Es enthilt einfache Ubungen, die allmihlich
aufeinander aufbauen und immer tiefer in die Meditation
und eine gliickliche Lebenshaltung fihren.

4. Gliickliche Vorstellungen

Gliickliche Imaginationen machen gliicklich! , Stellen
Sie sich vor, wie Sie bestmoglich Thr Studium gemeistert
haben und einen fir Sie optimalen Studienabschluss in der
Tasche haben.” In dieser Art sollten Studierende sich tig-
lich ihr Studienziel vorstellen und in allen Farben ausma-
len. Nach vier Wochen ergaben Vergleiche mit der Kon-
trollgruppe (den ,,Nicht-Vorstellern®), dass die Teilnehmer
signifikant hdufiger positive Affekte und seltener negative
Stimmungen aufwiesen. Dazu waren sie auch motivierter,
ihre Ziele anzugehen.

Ubung fiir den Alltag: Welches Ziel méchten Sie gerne in
Ihrem Leben erreichen? Wihlen Sie eines Threr wichtigsten
Ziele aus, machen Sie es sich bequem und stellen Sie sich
vor, wie Sie dieses bereits erreicht haben. Wie fiihlen Sie
sich in diesem Moment? Was ist anders in Threm Umfeld,
zu Thren Kollegen, Threr Familie? Malen Sie sich den fiir Sie
bestmoglichen Ausgang tdglich aus und haben Sie richtig
SpaB daran, Thre Phantasie spielen zu lassen.
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5. Gliicklich vergeben

Vergeben Sie sich selbst und anderen! Je leichter es Thnen
fillt, anderen zu vergeben, desto besser fiir Thre Gesund-
heit. Zu diesem Ergebnis kommen entsprechende Studien.
Stellt man sich beispielsweise innerlich vor, wie man ande-
ren verzeiht, so kann allein diese Imagination schon den
Blutdruck senken und erleichtert die tatsichliche Ausfiih-
rung (Witvliet u.a., 2001). Aber auch das Verzeihen eige-
ner Fehler sorgt dafiir, dass man eine hohere Selbstakzep-
tanz erlangt, was wiederum wichtig fir das psychische
Wohlbefinden ist.

Ubung fiir den Alltag: Machen Sie eine Liste mit Men-
schen, denen Sie etwas nachtragen oder die Thnen Unrecht
getan haben. Das wird wahrscheinlich vor allem bei je-
nen der Fall sein, welchen Sie ein unbehagliches Gefiihl
bis hin zu Arger, Wut oder Hass entgegenbringen. Dann
schreiben Sie auch alle Dinge auf, fir die Sie sich tber sich
selbst drgern. Vielleicht weil Sie hier oder dort einen Feh-
ler gemacht haben, weil Sie falsch gehandelt oder eine be-
stimmte Entscheidung (nicht) getroffen haben oder weil
Sie wegen einer Ihrer Taten mit sich selbst nicht im Reinen
sind. Dann stellen Sie sich Punkt fir Punkt der Liste vor
Threm inneren Auge vor. Verzeihen Sie den anderen Perso-
nen fiir das, was sie getan haben, indem Sie sich dies vor-
stellen. Das konnte etwa in Form einer groBmiitigen Geste
erfolgen oder indem Sie sich vorstellen, wie Sie es ihnen
sagen. Machen Sie dasselbe mit den Punkten, die Sie selbst
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betreffen. Der ndchste Schritt ist nun, diese Vorstellung in
die Realitdt umzusetzen.

Nehmen Sie sich fiir diese Ubung ausreichend Zeit. Wenn
Sie einer Person nicht verzeihen kénnen, dann vergeben
Sie sich daftr, dass Sie es nicht konnen.

6. Beziehungen/soziales Netz pflegen

Freunde machen gliicklich! Wer gute Freundschaften pflegt,
der erfihrt eine hohere Selbstwirksamkeit (glaubt mehr an
sich selbst), ist freier und hoffnungsvoller, kommt besser mit
seiner Umgebung zurecht und ist gliicklicher (Segrin, Tay-
lor, 2007). Vor allem dann, wenn man Freunden etwas an-
vertrauen kann und ein vertrautes Verhiltnis pflegt.

Ubung fiir den Alltag: Verbringen Sie einen Teil Threr
Freizeit mit Freunden. Dabei sollten Sie darauf achten, sich
nicht ,,nur” zum Reden zu treffen, sondern auch gemein-
sam etwas zu unternehmen. Bauen Sie sich zum Beispiel
einen Freundeskreis auf, mit welchem Sie einem Verein
beitreten oder einen Tanzkurs machen. Alles ist gut, was
SpaB macht! Seien Sie dabei offen fiir die Belange Ihrer
Freunde. Teilen Sie ihnen mit, was Sie beschiftigt. Schaffen
Sie den Boden fiir ehrliches Vertrauen und vertrauen Sie.
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7. Lacheln

Licheln Sie sich gliicklich! So einfach das klingt, so ein-
fach ist es auch. Alleine dadurch, dass Sie Thre Mundwin-
kel nach oben bewegen und zu licheln beginnen, reagiert
Ihr Kérper mit physiologischen Prozessen in Richtung
Freude (Ekman, 2010). Je ofter Sie licheln, desto hoher ist
Ihr durchschnittliches Gliicksniveau (bis zu einem gewis-
sen Grad). Auch deshalb, weil die Menschen um Sie herum
ebenfalls zu licheln beginnen.

I"Ibung fiir den Alltag: Licheln Sie, wann immer mdg-
lich. Ziehen Sie Thre Mundwinkel nach oben, auch wenn
Sie einmal traurig sind, und schauen Sie, was passiert. Je
authentischer Sie versuchen, den jeweiligen Gesichts-
ausdruck herzustellen, desto stirker wird die Emotion in
Thnen sein.

All diese Gliicksstrategien helfen Ihnen dabei, mit dem
metaphorischen Schliissel zum Glick umzugehen. Nattir-
lich miissen Sie nicht alle Strategien anwenden. Suchen Sie
sich eine aus und praktizieren Sie diese regelmifig, bevor
Sie eine neue ausprobieren. Manche lassen sich sicherlich
auch kombinieren, doch achten Sie darauf, nicht alles auf
einmal zu wollen. Ein Ergebnis der modernen Psychologie
besagt ndmlich, dass gliickliche Menschen weniger gezielt
ihr Glick erschaffen, sondern das Gliicklichsein einfach
ein Nebenprodukt ihres Tuns ist. Dieses Tun enthdlt die
genauen Zutaten zur Herstellung unseres Gliicksschliissels.
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Die zehn Gliicksgebote im Uberblick

Frei nach den Gliickselementen nach Fordyce (2000) stelle
ich Thnen die zehn Gliicksgebote vor. Sie resultieren aus
mehr als dreiflig Jahren Forschung und beschreiben, durch
was sich glickliche von ungliicklichen Menschen unter-
scheiden. Diese Gebote ergeben abschlieBend das Rezept
zum Glucklichsein, fiillen die Schlisselform und liefern
uns den Schliissel zum Anwenden der Gliicksstrategien.

1. Seien Sie aktiv und beschiftigt!

Glickliche Menschen sind stets aktiv und verbringen
einen Grofteil ihres Tages mit unterschiedlichsten Akti-
vitdten. Diese sind meist aufregend, neu, kreativ, machen
SpaB3, haben mit anderen Menschen zu tun und sind sinn-
voll. Ungliickliche Menschen dagegen kimpfen damit, nie
wirklich fertig zu werden, und beschiftigen sich eher mit
langweiligen, eingefahrenen Alltagsdingen und erleben
viel Routine.

2. Verbringen Sie viel Zeit in Gesellschaft!

Aktive soziale Unternehmungen, die auf einer vertrauens-
vollen Basis beruhen (Freunde, Familie etc.), machen gliick-
licher als Geld und Erfolg. Diese Bezichungen heil}t es zu
pflegen! Besonders sehr vertraute beziehungsweise intime
Beziehungen sorgen fiir ein hohes Mal3 an Gliick, was ins-
besondere fiir romantische Liebesbeziehungen gilt.
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3. Seien Sie produktiv bei sinnvoller Arbeit!

Die eigenen Arbeitsaktivititen sollten sowohl sinnvoll wie
auch produktiv sein. Unproduktivitdt fithrt auf Dauer zur
Depression, ebenso wie Sinnlosigkeit.

4. Organisieren Sie sich gut und planen Sie!

Gliickliche Menschen wissen, wohin sie mdchten, und
mobilisieren die Fihigkeiten und Ressourcen, um dorthin
zu gelangen. Ungliicklichere Personen sind oft zerstreut,

leicht abzulenken und zu irritieren.

5. Seien Sie im Hier und Jetzt, und horen Sie auf,

sich zu viele Sorgen zu machen!

Hiermit ist die Fihigkeit gemeint, vollkommen im Jetzt zu
leben. Glickliche Menschen sind sehr am Jetzt orientiert und
versuchen das Beste aus dem Heute und dem Jetzt zu schép-
fen, indem Sie sich keine Sorgen um das Morgen machen
und sich nicht um die Fehler von gestern kimmern.

6. Senken Sie Ihre Erwartungen!

Glickliche Menschen setzen sich erreichbare Ziele und
haben einen gemiBigten Ehrgeiz. Dadurch werden ihre
Erwartungen auch erfiillt und ihre Ziele realisierbar.
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7. Entwickeln Sie optimistisches, positives Denken!
Optimismus ist eine der wichtigsten Fdhigkeiten zum
Glicklichsein. Optimistische Menschen sehen die meisten
Situationen in ihrem Leben in einem guten Licht und pfle-
gen positive Gedankenstrukturen.

8. Entwickeln Sie eine aufgeschlossene und soziale
Personlichkeit!

Glickliche Menschen sind aufgeschlossen, freundlich,
gehen auf andere zu und pflegen damit ihre sozialen Kon-
takte. Auch schiichterne Menschen kénnen diese Fihigkei-
ten ausbilden.

9. Seien Sie authentisch!

Glickliche Menschen sind einfach sie selbst, ohne auf
das zu achten, was andere dartiber denken. Sie versuchen
nicht, ins Schema zu passen oder den Erwartungen ande-

rer gerecht zu werden.

10. Eliminieren Sie negative Gefiihle!

Glickliche Menschen haben weniger Probleme, Angste,
Feinde, neurotische Symptome oder dhnliche Schwie-
rigkeiten als der Durchschnittsbiirger, weil sie besser mit
negativen Geftihlen umgehen kénnen. Sie driicken negative
Gefiihle aus, wenn sie diese empfinden oder kurz danach,
und fressen sie nicht in sich hinein.
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Alle diese zehn Gliicksgebote wurden durch die Forschung
als Eigenschaften gliicklicher Menschen ausgemacht; ihre
Wirkung ist wissenschaftlich belegt. So fithrte Fordyce ins-
gesamt sieben Studien durch, um die Effekte der Elemente
zu messen. Sie ergaben, dass von insgesamt 338 teilneh-
menden Studenten 81 Prozent in ihrer Selbsteinschitzung
gliicklicher und 38 Prozent sogar viel glicklicher wurden,
nachdem sie sich mit den Elementen beschéftigt hatten.
Alleine die Beschiftigung mit dem Thema Glick und die
Kenntnis iiber dessen Ursachen tragen also dazu bei, dass
man glicklicher wird. Insofern beschreiten Sie mit der
Lektiire dieses Kapitels bereits den ersten Schritt zu Threm
persénlichen Gliicklichsein!

Der nichste Schritt besteht nur noch darin, Thren Glicks-
schlissel ins Schloss zu stecken, ihn umzudrehen und
regelmifBig anzuwenden. Haben Sie Spal dabei und gehen
Sie neue Wege, denn dort wartet das Gliick auf Sie. Dabei
wiinsche ich Thnen viel Erfolg!

,Life is not about finding yourself. Life is about creating
yourself!*

Weiterflihrende Literatur zu der Studie finden Sie am Ende
des Buches im Literaturanhang.
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Uber die innere Balance
zur Ausstrahlung

Nur ein Mensch von hdchster und gliicklichster

geistiger Ausgeglichenheit versteht es,

auf eine Weise frohlich zu sein, die ansteckend wirkt,

das heift unwiderstehlich und gutmiitig. ~ Fjodor M. Dostojewski

In den vorangegangenen Kapiteln wurden die Grundsitze
einer magischen Ausstrahlung, die Bedeutung der Energie
und des Prinzips von Innen nach Aulen beschrieben.

Im zweiten Abschnitt haben wir uns die Bedingungen ange-
sehen, die unser Innen beeinflussen. Und im dritten Kapitel

haben wir einen Ausflug zum Thema Gliick unternommen.

Wie bei der Entwicklung eines Szenarios haben wir die
grundsatzliche Entstehung der menschlichen Ausstrahlung
betrachtet, den Idealzustand beschrieben und uns die Hin-
dernisse angesehen, die es zu beachten gilt.

In diesem Kapitel steht der Weg im Mittelpunkt, die innere
Balance zwischen den beschriebenen Kriften zu finden.
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Die groBte Diskrepanz zwischen den gesellschaftlichen
Bedingungen und den Voraussetzungen fiir eine magische
Ausstrahlung liegt in den folgenden Punkten:

Gesellschaft Idealsituation
Getrieben werden Bewusst-sein
Geschwindigkeit Langsamkeit
Oberflachlichkeit Achtsamkeit
Haben Sein
Pessimismus Optimismus
Rastlosigkeit Prasenz
Prestige Sinnhaftigkeit

Das Prinzip der Balance

Das Beibehalten eines ausgeglichenen Gemiits in Hitze
und Kdlte, Vergniigen und Schmerz, Ehre und Schande
kennzeichnet die spirituell voll Entwickelten.
Das Beibehalten kérperlicher, geistig-seelischer
und verstandesmdpiger Ausgeglichenheit, ganz gleich,
wie schwierig die jeweilige Herausforderung ist,
fiihrt zu immerwdhrender Frohlichkeit.
Bhagavadgita, Ubersetzung von Peter Kobbe
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Da fiir mich die Idee auszuwandern keine wirkliche Alter-
native darstellt, habe ich mir als Ziel gesetzt, eine Balance
zu finden zwischen der Welt, in der ich lebe, und meinen
personlichen Uberzeugungen und Wertigkeiten. Sowohl in
Form der inneren Ausgeglichenheit als auch in der Ausge-
wogenheit der Wertigkeiten und MaBnahmen.

Nach meiner Erfahrung fithrt eine zu starke Polarisierung
zu Intoleranz, Rechthaberei und ,,Glaubenskriegen®. Dies
erlebe ich in der Politik gleichermaBen wie im alltdglichen
Leben.

Allerdings sind Pole wichtige Orientierungshilfen. Genauso
wie Nord- und Stdpol die Endpunkte unserer Erde darstel-
len, stecken Pole fiir mich das Spielfeld ab, auf dem ich
mich bewege.

Die gerade in der Tabelle genannten Begriffe legen das
Spielfeld fest, in dem sich mein Leben bewegt. Bewegen
wir uns zu sehr auf der einen Seite des Spielfeldes, werden
wir wichtige Dinge aus den Augen verlieren. Die Konse-
quenz dieser einseitigen Polarisierung méchte ich anhand
eines tatsichlich stattgefundenen sportlichen Ereignisses
beschreiben:

Das Spiel in der Handball-Champions-League stand kurz vor dem
Schlusspfiff. Die Heimmannschaft war in Ballbesitz und hatte damit
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die Chance, das ausgeglichene Spiel mit einem entscheidenden Treffer
fiir sich zu entscheiden. Durch einen Fehlpass gelangte jedoch das geg-
nerische Team in Ballbesitz und startete in Uberzahl einen Schnell-
angriff. Der Trainer der Heimmannschaft erkannte die brenzlige Situa-
tion wenige Sekunden vor dem Abpfiff. Er sprang von der Trainerbank
auf, lief auf das Spielfeld und hielt die ballfiihrende, gegnerische Spie-
lerin am Trikot fest. Das Spiel wurde unterbrochen, die Spieluhr ange-
halten und der Trainer auf die Tribiine verbannt. Durch die Unterbre-
chung konnte die Heimmannschaft ihre Abwehr wieder sortieren und
den Angriff der Gegnerinnen erfolgreich iberstehen. Das Spiel endete
unentschieden. Der Trainer hatte mit seinem Eingreifen die Niederlage
seines Teams erfolgreich verhindert.

Die Frage lautet nun, ob dieses Verhalten gerechtfertigt
war. Diese Frage muss eindeutig mit Ja beantwortet wer-
den, wenn es im Sport ,,absolut” um das Gewinnen gehen
sollte. In diesem Fall war der Trainer verpflichtet, alles zu
tun, die Niederlage zu verhindern. Wenn wir diese Konse-
quenz zu Ende denken, sind auch alle Zuschauer verpflich-
tet, alles zu unternehmen, um den Gewinn der eigenen
Mannschaft zu ermdglichen. Dies flhrt letztendlich zum
Untergang des Sports.

Die Faszination des Sports besteht nicht nur in der Frage
nach Sieg oder Niederlage. Bewegung, Fairness, Teamspi-
rit, Regeln im Umgang sind genauso wichtige Elemente.
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Nur wenn diese in der Balance miteinander stehen, ergibt
sich das, was wir am Sport so lieben.

In der Balance zu sein, ist auch fiir unser personliches Leben
elementar. Eine einseitige Ausrichtung fiihrt unweigerlich zu
einer Verarmung und letztendlich zur Sinnlosigkeit.

Flir die meisten von uns stellt sich sicherlich nicht das
Problem, zu weit auf der rechten Seite des beschriebe-
nen Spielfelds zu sein. Mangelnde Energie und Ausstrah-
lung resultieren daraus, dass wir uns zu weit links auf dem

Spielfeld bewegen.

Zu viel Anpassung an die gesellschaftliche Prigung be-
deutet, die Themen auf der linken Seite der Tabelle zu favo-
risieren und sich damit von den Urspriingen der Ausstrah-
lung zu entfernen. Bewegen wir uns nur auf der rechten
Seite, laufen wir Gefahr, uns aus der Gesellschaft, in der

wir uns bewegen, auszuschlieBen.

Da sich die meisten von uns eher auf der linken Seite der
Tabelle bewegen, lautet die Herausforderung, um zur inne-
ren Balance zu gelangen, die Bereiche auf der rechten Seite
bewusster in Ihr Leben und Thren Alltag zu integrieren.
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Getrieben werden — Bewusst-sein

Der Korper ist Trdger unseres Bewusstseins,
und dieser Trdger strahlt aus, was er trdgt,
ndmlich unser Bewusstsein. Joseph Schmidt

Das Ei war aus dem Adlernest gerollt, den ganzen Abhang hinab, iiber
Wiesen und Felder bis in die hinterste Ecke einer Scheune. Dort fand es
eine Henne, die begann, das Ei auszubriiten. Als es so weit war, schliipfte
das Adlerjunge zusammen mit den anderen Kiiken. Bald begann es, wie
die anderen, auf dem Boden liegende Korner aufzupicken. Wahrend die
Zeit voranschritt, entwickelte der kleine Adler eine Sehnsucht danach,
fliegen zu konnen. Er trdumte davon, sich in die Liifte zu erheben und
liber die Grenzen des Bauernhofs die Landschaft zu erkunden. Immer,
wenn die Henne den kleinen Adler beim Trdumen erwischte, ermahnte
sie ihn, sich an den anderen Hiihnern ein Beispiel zu nehmen und weiter
zu picken. Eines Tages sah der kleine Adler ganz weit oben am Himmel
einen ausgewachsenen Adler kreisen . ..

ESY

(An dieser Stelle besteht die in der Einleitung angesprochene Gelegen-
heit, Co-Autor dieses Buches zu werden. Formulieren Sie Ihre eigenen
Gedanken zu dem angesprochenen Thema!)
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Wenn Sie mochten, kénnen Sie nun die Geschichte vom
kleinen Adler, der im Hihnerstall aufgewachsen ist, wei-
terschreiben. Sie entscheiden, ob sich diese Geschichte zu
einer Erfolgsstory entwickelt oder nicht.

Gestern ging ich in unser Rathaus, um ein Ausweisdoku-
ment zu beantragen. Im Birgerbiiro traf ich an der Ser-
vicestelle auf zwei Damen, deren Ausstrahlung nicht unter-
schiedlicher hitte sein kénnen. Die erste begrif3te ihre
Kunden mit einem freundlichen Licheln und der Frage:
,Guten Morgen, was kann ich fiir Sie tun?* Ihrer Kollegin
war deutlich anzusehen, dass ihr der nach einem langen
Wochenende erhohte Publikumsandrang Stress bereitete.
Sie sah den jungen Mann vor mir ungeduldig an und for-
derte ihn mit einem knappen ,,Bitte” auf, seinen Wunsch
vorzutragen. So viel ich mitbekam, handelte es sich um die
Beglaubigung eines Dokumentes. Die Frau warf einen kur-
zen Blick auf das Dokument, schiittelte den Kopf und sagte:
,Da sind Sie bei uns falsch. Das kann ich nicht beglaubi-
gen. Wie kommen Sie darauf, dass wir so etwas beglaubi-
gen?” Trotz des genervten Untertons blieb der junge Mann
ganz gelassen und antwortete, dass seine Mutter ihm den
Rat gegeben hatte, mal im Rathaus nachzufragen, und ob
Sie ihm wohl einen Tipp geben kénne, wohin er sich wen-
den miisse. Die Antwort der Frau fiel so aus: ,,Das weil} ich
auch nicht, bei uns sind Sie jedenfalls verkehrt. Wir kon-
nen dieses Schreiben nicht beglaubigen.“ Der junge Mann



84 ‘ ‘ ‘ Uber die innere Balance zur Ausstrahlung

steckte das Dokument ein, verabschiedete sich und verlie
den Raum. In diesem Moment drehte sich die Dame hin-
ter dem Schalter mit einem Kopfschiitteln zu ihrer Kollegin
um und sagte: ,,Das gibt’s doch nicht, oder?“

Der schlechte Zustand der Dame war von Anfang an fiir alle
Anwesenden spuirbar. Sie wirkte Uberfordert und genervt.
Sie befand sich in einem Kreislauf, der sie vermutlich den
ganzen Tag begleiten wiirde, wenn es ihr nicht gelang, ihn
zu durchbrechen. Ich stellte mir vor, was die beiden Frauen
am Abend zu Hause auf die Frage ,Na, wie war es denn
heute? antworten wiirden. Ich wurde sofort an eine alte
indische Geschichte erinnert: an die Geschichte vom Tem-
pel mit den tausend Spiegeln.

Einst gab es in Indien den Tempel der tausend Spiegel. Er lag hoch oben
auf einem Berg, und sein Anblick war gewaltig. Eines Tages kam ein
Hund des Wegs und erklomm den Berg. Er stieg die Stufen des Tempels
hinauf und betrat den Tempel der tausend Spiegel.

Als er in den Saal der tausend Spiegel kam, sah er tausend Hunde.
Er bekam Angst, strdubte das Nackenfell, klemmte den Schwanz zwi-
schen die Beine, knurrte furchtbar und fletschte die Zihne. Und tau-
send Hunde strdubten das Nackenfell, klemmten die Schwinze zwi-
schen die Beine, knurrten furchtbar und fletschten die Zihne. Voller
Panik rannte der Hund aus dem Tempel und glaubte von nun an, dass
die ganze Welt aus knurrenden, gefdhrlichen und bedrohlichen Hunden
bestehe.
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Einige Zeit spdter kam ein anderer Hund und erklomm den Berg. Auch
er stieg die Stufen hinauf und betrat den Tempel. Als er in den Saal
mit den tausend Spiegeln kam, sah auch er tausend andere Hunde. Er
aber freute sich. Er wedelte mit dem Schwanz, sprang frohlich hin und
her und forderte die anderen Hunde zum Spielen auf. Dieser Hund ver-
lie den Tempel mit der Uberzeugung, dass die ganze Welt aus netten,
freundlichen Hunden bestehe, die ihm wohlgesinnt sind.

Wir alle wissen, dass der Zustand, in dem wir uns befin-
den, sehr wechselhaft sein kann. Es gibt dafiir den Begriff

,Laune®, und wir bezeichnen Men-
Launen entstehen I

aus miteinander
konkurrierenden
Bediirfnissen.

schen, bei denen diese Laune ohne
erkennbare Ursache hdufig wechselt,
als ,,Jaunenhaft”. Tatsichlich sind wir
alle mehr oder weniger launenhafte
Wesen. Diese Launen entstehen aus miteinander konkur-
rierenden Bediirfnissen.

In unserer Erziehung, sei es durch das Elternhaus oder die
Schule, werden wir angehalten, diese Launen im Zaum
zu halten, sie zu kontrollieren beziehungsweise zu unter-
dricken. Unterdrickte Launen sind angenehmer fir un-
sere Umgebung, weil wir berechenbarer, kalkulierbarer
fir unsere Mitmenschen werden. Mit der Unterdriickung
dieser Launen unterdriicken wir allerdings neben den Be-
dirfnissen, die sie auslosen, auch ein riesiges Energie-
potenzial. Der Preis der Anpassung ist somit die Verrin-
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gerung der Energie. Unterdriickte Bediirfnisse rauben uns
Energie.

Wie kénnen wir dieses Energiepotenzial nutzen und den-
noch fiir unsere Umgebung berechenbar und angenehm
bleiben? Wie gelingt es uns, Bewusst-sein flir unseren Zu-

stand zu entwickeln?

Diese Frage klingt vielleicht banal. Tatsichlich gelingt es
uns jedoch immer seltener, uns unseres Zustands bewusst

Zu sein.

Hierzu lege ich Thnen eine erste Ubung ans Herz. Sie bené-
tigt taglich etwa eine bis fiinf Minuten Zeit, ist iiberall und
jederzeit durchfithrbar und benétigt keinerlei Vorkennt-
nisse. Sie kénnen sie beispielsweise morgens am Friih-
stlickstisch, auf dem Weg zur Arbeit oder gerade jetzt in
diesem Moment durchfiihren. Die Ubung heift:

,Mache dir deinen gegenwirtigen Zustand bewusst.”

SchlieBen Sie kurz die Augen (nicht zwingend erforder-
lich), und fiihlen Sie in Thren Korper hinein. Achten Sie auf
Anspannungen, zum Beispiel Threr Hinde, Ihrer Schulter
oder Threr Stirn, und fragen Sie sich, wie Sie sich in diesem
Moment fiihlen.
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Das ist auch schon alles. Riumen Sie dieser kleinen Be-
wusstseinsiibung einen festen Platz ein, wie Sie fiir das
Zihneputzen oder das Kaffeetrinken tiglich gentigend Zeit

reservieren.

Der zweite Schritt des Sich-selbst-bewusst-Seins besteht
darin, die Ursache fiir den bestehenden Zustand (oder die
bestehende Laune) zu erkennen. Wenn es uns gelingt, die
Griinde fiir unsere Launen zu erkennen, haben wir die
Moglichkeit, auf sie einzuwirken. Dies klingt einfach, ist
es aber leider nicht immer. Hiufig stellt die Verantwortung
fir unseren Zustand ein komplexes Gebilde dar, und dies
gilt vielfach auch fiir die vermeintlich leicht zu identifizie-
renden Ursachen.

Um die Ursachen fiir unseren energetischen Zustand zu
ergriinden, existieren drei richtungsweisende Strategien.

1. Die Energierduber ergriinden und damit umgehen.

2. Loslassen von Energieverzehrern.

3. Sich der Energiegeber bewusster werden.

Bei den beiden ersten Strategien spielt die Balance in der
Anwendung die entscheidende Rolle. Und diese ist abhdn-
gig von der Personlichkeit jedes Menschen. Wir kénnen
die Menschen in zwei Kategorien einteilen:

m die Problemverdranger und

m die Problemsuhler.
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Die Problemverdrianger neigen nicht nur dazu, Probleme
zu ignorieren; sie schieben auch sehr gerne die Verant-
wortung flir gewisse Misserfolge von sich auf andere oder
die duBeren Umstinde. Auf diese Weise versuchen sie sich
nicht nur der Verantwortung fiir das Geschehene, sondern
auch der Verantwortung fiir die Zukunft zu entledigen. Sie
machen sich selbst zu hilflosen Opfern des Schicksals. Dies
spiegelt sich gerne in den Gesprichsthemen der Problem-
verdringer wider.

Stellen Sie sich dazu einmal ein typisches Stammtischge-
sprach vor. Woriiber unterhalten sich die Anwesenden und

in welchem Tenor?

Als Themen sind folgende Favoriten anzutreffen: das Wet-
ter, die Politik, die Gesellschaft, die Preissteigerung ... Die
Tendenz, in der diese Themen diskutiert werden, ist meist
negativ. Gemeinsames Jammern und Schimpfen kann uns
zwar gut tun. Wir sollten es nur nicht iibertreiben, da es
sich sonst fest in unserem Verhalten einnistet.

Es ergibt sich aus der Auswahl der Themen eine weitere
Problematik. Es handelt sich um Bereiche, auf die unser
Einfluss begrenzt ist.
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Konjunktur
Politik Frewnd
Familie
Kunde
Kollegen
Nachbarn BT

Gesellschaft

Abbildung 5: Einflusskreise

In dieser Grafik wird der Grad unseres Einflusses auf ver-
schiedene Themen dargestellt. Von innen nach aulen
nimmt der Wirkungsgrad ab. Den groBten Einfluss (nahezu
100 Prozent) haben wir logischerweise auf uns selbst.
Einen bedingten Einfluss kénnen wir auf unser unmittel-
bares Umfeld nehmen, wahrend unser Einfluss auf Politik,
Gesellschaft oder das Wetter eher gering ausféllt. Kurios
wird diese Erkenntnis, wenn wir sie in Relation setzen zu
den Dingen, die uns beschiftigen und haufig sogar drgern.
Der groBte Teil unserer Energie flieBt in den duBeren Kreis,
also in Bereiche, auf die wir bestenfalls einen theoretischen
Einfluss haben. Dabei handelt es sich um sage und schreibe
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etwa 60 Prozent unserer Energie! 30 Prozent investieren
wir in die Themen, auf die wir einen bedingten Einfluss
besitzen. Es bleibt ein Rest von 10 Prozent fiir die Frage,

wie wir uns in dieser Situation verhalten.

Falls Sie es nicht bereits getan haben, empfehle ich Thnen,

die Verteilung IThrer Energien neu zu sortieren.

,Gott gebe mir die Gelassenheit, die Dinge zu akzeptie-
ren, die ich nicht @andern kann, den Mut, die Dinge zu ver-
andern, die ich beeinflussen kann, und die Weisheit, das
eine von dem anderen zu unterscheiden.*

Fir die Problemsuhler gilt: Verlieren Sie sich nicht in der Ur-
sachenergriindung. Die Welt ist voll von Menschen, die ver-
gessen haben, gliicklich zu sein, weil sie zu sehr damit be-
schiftigt sind, Griinde fir ihre Unzufriedenheit zu finden.

Loslassen und Abschalten zu kénnen sind zwei der groten
Aufgaben in unserer Zeit.

Vielen von uns fallt es schwer, sich zum Feierabend wirk-
lich von den beruflichen Themen zu l6sen. Der Rickgriff
auf Rituale hat sich hier bewdhrt. Nutzen Sie die Heim-
fahrt von Ihrem Arbeitsplatz dazu, Thre beruflichen Aufga-
ben abzuschlieBen. Der Moment, in dem Sie zu Hause die
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Autotiir hinter sich schlieBen, ist der Moment, ab dem Sie
Thre Aufmerksamkeit ganz der Freizeit, den Kindern, dem
Partner widmen.

Genauso wertvoll, wie sich von Problemen und Energie-
verzehrern zu l6sen, ist das bewusste Aufsuchen von Ener-
giegebern. Was gibt Thnen Energie? In welchen Situationen
tanken Sie auf?

Ist es der Kontakt mit Freunden oder der Familie, das Erle-
ben von Natur, Hobbys, die Anwendung von Meditation
oder Wellness, Reisen? Jeder Mensch ist beziiglich seiner
Energietankstellen individuell. Was uns alle vereint, ist der
Zeitmangel, diese Energieoasen regelmifBig aufzusuchen.
Aber genau dies ist in einer Welt, in der uns tiglich sehr

viel Energie abverlangt wird, enorm wichtig.

ES

(An dieser Stelle besteht die in der Einleitung angesprochene Gelegen-
heit, Co-Autor dieses Buches zu werden. Formulieren Sie lhre eigenen
Gedanken zu dem angesprochenen Thema!)
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Selbst-bewusst sein
Liebe deinen Ndchsten wie dich selbst 3. Buch Mose

In der Psychologie gibt es den Unterschied zwischen Tun-
Kindern und Sein-Kindern. Tun-Kinder erhalten Zunei-
gung und Anerkennung immer dann, wenn sie etwas ge-
tan haben. Auf die positive Handlung des Kindes folgt die
Reaktion. Sein-Kinder dagegen erhalten diese Zuneigung
allein dafiir, dass sie existieren. Dieses Verhalten wird
offensichtlich weitergegeben. Sein-Kinder neigen dazu,
ihre eigenen Kinder stirker auch dann wertzuschitzen,
wenn keine vorherige Handlung des Kindes erfolgt ist. Es
geht mir an dieser Stelle nicht darum, eine Bewertung der
unterschiedlichen Verhaltensweisen oder Erziehungsstile
vorzunehmen. Anzunehmen ist jedoch, dass sich diese
Unterschiede in der Erziehung auf das spitere Selbstwert-
gefiihl der Menschen auswirken.

Den meisten Menschen fillt es schwer, sich so zu lieben,
wie sie sind. Bei Frauen stellt ihr Aussehen nicht selten den

Grund fiir eine stindige Unzufrie-
E—— Den meisten

Menschen fillt es
schwer, sich so zu
lieben, wie sie sind.

denheit dar. Bei Mdnnern werden
hiufig der berufliche Erfolg und das
Einkommen als MalBstab angelegt.
Erschwerend kommt in beiden Fillen
hinzu, dass die Medienwelt uns meist Vorgaben liefert, die
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in der Realitat fir die meisten unerreichbar sind. Ich wun-
dere mich immer dartiiber, dass Zeitschriften wie ,,Das Gol-
dene Blatt”, ,Bunte“ oder ,Gala“ so erfolgreich sind.
Anscheinend trdumen die Menschen gerne von einem
anderen Leben — und am besten von einem, das sie nie
selbst fiihren werden. Der groBite Irrtum bei dieser Illusion
besteht in dem Glauben, dass die Prinzessinnen und Show-
stars ein gliicklicheres Leben fihren als man selbst. In
Wirklichkeit sind sie genauso glicklich oder zufrieden wie
jeder andere Mensch auch. Und sie dienen genauso gut
oder schlecht als Vorbilder fir ein erfulltes Leben wie der
Nachbar um die Ecke.

Die Tatsache, dass man ein adliges Kind ist oder ein beson-
deres Talent zum Singen oder Schauspielen besitzt oder viel
Geld verdient, macht aus niemandem einen wertvolleren
Menschen. Und dass Barbies Maf3e eher fiir einen Mutanten
als fiir einen realen Menschen bestimmt sind, dirfte sich

mittlerweile ebenfalls herumgesprochen haben.

Alle Menschen, beispielsweise das finfjdhrige Mddchen im
Kindergarten, sind im gleichen Ma@ liebenswert. Nur sind
sich dessen die wenigsten Menschen bewusst.
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Oberflachlichkeit — Achtsamkeit

Meistens ist man viel zu sehr damit beschdftigt,

zu leben — es gibt immer viel zu viel zu tun,

und es bleibt viel zu wenig Zeit fiir alles.

Wer sich aber dem inneren Leben widmet,

erschafft sich seine Zeit. Strephon K. Williams, Autor

Der Begriff' Achtsamkeit war noch vor kurzer Zeit reser-
viert fiir Menschen, denen man eher mit Skepsis gegen-
iberstand. Nachdem unser ehemaliger Bundesprasident
Horst Kohler in seiner letzten Weihnachtsansprache zu
einer , Kultur der Achtsamkeit® aufrief, hat sich dies offen-
sichtlich gedndert.

Achtsamkeit setzt sich aus zwei wesentlichen Faktoren zu-
sammen: Entschleunigung und Wahrnehmung. Tatsichlich
ist die Geschwindigkeit, in der wir leben, viel zu hoch. Wir

. hetzen von Termin zu Termin und
Entschleunigung

stehen fast immer unter Zeitdruck.
| und Wahrnehmung

Dadurch verindert sich unsere Wahr-
nehmung. Sie wird zunehmend oberflichlicher. Und dies
wirkt sich negativ auf unseren Energiehaushalt aus.

Vor ein paar Jahren hatte sich ein Mann vorgenommen, Italien kom-
plett von Siiden nach Norden zu durchqueren. Das Besondere an seiner
Reise: Er plante, sie gdnzlich zu FuB durchzufiihren. Nachdem er ein
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paar Wochen unterwegs war, verschlechterte sich das Wetter und es
regnete. Der Mann beschloss daher, die ndchste Etappe mit dem Bus
zuriickzulegen. Bereits an der ersten Station stieg er wieder aus dem Bus
aus, denn es ging ihm viel zu schnell. In den vorangegangenen Tagen
hatte sich seine Wahrnehmung grundsdtzlich verdndert. Er nahm die
Landschaft mit seinen vielen Details bewusst war und betrachtete sie
in Ruhe und ohne Zeitdruck. Was sich ebenfalls gedndert hatte, war
der Kontakt zu den Menschen auf seiner Route. In den Dorfern, die er
durchquerte, kam er mit vielen Einheimischen ins Gesprdch, was seine
Sensibilitdt und Achtsamkeit forderte.

Da unser Alltag durch eine rasante Geschwindigkeit und

eine uniiberschaubare Komplexitit o .
Das Bediirfnis, Zeit

fiir sich zu haben,
ist offensichtlich. I

gepragt ist, sehnen sich immer mehr
Menschen nach Entschleunigung und
Einfachheit. Die Pilgerreisen boomen
nicht erst nach Hape Kerkelings Buch ,,Ich bin dann mal
weg". Das Bedtirfnis, zur Ruhe zu kommen und Zeit fur
sich zu haben, ist offensichtlich.

In manchen meiner Seminare fordere ich die Teilnehmer
nach dem Mittagessen auf, ihre Handys liegen zu lassen
und in den Griinanlagen des Hotels eine halbe Stunde spa-
zieren zu gehen. Aufgabe ist es, allein durch die Anlage zu
schlendern und bewusst mit allen Sinnen wahrzunehmen.
Far viele stellt dies eine ganz auBlergewohnliche Situation

dar. Normalerweise werden Seminarpausen genutzt, um



96 ‘ ‘ ‘ Uber die innere Balance zur Ausstrahlung

Nachrichten auf dem Handy abzuhéren oder ,wichtige”
Telefonate zu fuhren.

Achtsamkeit bedeutet, die Dinge, die wir tun, bewusst zu
tun.

Beispiel Nahrungsaufnahme: Wie bewusst nehmen wir
unsere Nahrung zu uns? Vielfach bedeutet ein Essen fir
uns nicht mehr als die Gelegenheit, andere Dinge zu tun —
mit einem Geschiftspartner oder Kunden zu verhandeln,
die Zeitung zu lesen oder andere Dinge zu planen. Acht-
samkeit bedeutet, mit meinen Sinnen und meiner Auf-
merksamkeit bei meiner Tatigkeit zu sein und sei sie auch
noch so banal oder automatisiert.

Im Buddhismus gilt Achtsamkeit als eine der wichtigsten
Grundlagen auf dem Weg zur Erleuchtung, die wiederum
dazu fiihrt, dass jegliches Leid iberwunden wird. Die soge-
nannten vier Grundlagen der Achtsamkeit sind hierbei:

1. Achtsamkeit auf den Korper

2. Achtsamkeit auf die Gefiihle

3. Achtsamkeit auf den Geist

4. Achtsamkeit auf die Geistesobjekte

(Mit Geistesobjekten sind die Dinge gemeint, mit denen
wir uns gedanklich beschiftigen. Der Buddhismus be-
schreibt die Verganglichkeit dieser Geistesobjekte.)
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Buddha erklirt den Begriff wie folgt:
|

»Wenn ihr eine Frucht esst und euch im gleichen Moment
bewusst seid, dass ihr diese Frucht esst, dann bedeutet
dies Achtsamkeit. Wenn ihr wiitend seid und ihr euch im
gleichen Augenblick bewusst seid, dass ihr wiitend seid,
dann bedeutet das Achtsamkeit.”

Pessimismus — Optimismus

Halte dir jeden Tag 30 Minuten fiir deine Sorgen frei,
und in dieser Zeit mache ein Nickerchen. Abraham Lincoln

Ausgerechnet am Samstag muss Tom den Gartenzaun strei-
chen. Darum kann er sich nicht die fehlenden Fleifzettel
fir den Bibelpreis besorgen. Als die anderen Tom hénseln,
tut er so, als sei Anstreichen ein MordsspaB3.

Wer will denn schwimmen, wenn er die Chance bekommt, einen Zaun
zu streichen! Mit allem nur méglichen Enthusiasmus vertieft sich Tom
Sawyer in die Arbeit, trdgt hier einen Pinselstrich auf, bedugt dort eine
noch nicht perfekt getiinchte Stelle. Sein Freund Ben ist ungldubig —
und wird neugierig. Ob er vielleicht nicht auch mal ein wenig pinseln
diirfe? Tom Sawyer guckt skeptisch: Konne Ben das denn tiberhaupt
gut genug? Seine Tante Polly sei sehr kritisch in solchen Dingen ...
Ben wird nervis. Er habe einen Apfel, den er Tom schenken kénne!
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Tom windet sich ein wenig, schlieBlich willigt er ein. Am Ende des
Tages hat er mehrere seiner Freunde davon iiberzeugt, dass sie nichts

lieber wollen, als diesen einen Zaun zu streichen.

Tom Sawyer hat seinem Freund eine Option der Freizeitge-
staltung schmackhaft gemacht, auf die er nicht im Traum
verfallen wire — wire sie nicht so schwer zu erreichen
gewesen. Erst dadurch, dass Tom auf seine kritische Tante
verwies und damit unterschwellig andeutete, nur die Bes-
ten wiirden eine solche Aufgabe bewerkstelligen, konnte er
Ben iiberzeugen. Mehr noch, der Freund zahlte sogar dafiir,
die Arbeit zu tun. Den Zaun zu streichen erscheint nun als
etwas ganz Besonderes — und die Tatsache, dass Tante Polly
nicht jeden diese Arbeit tun ldsst, macht die Moglichkeit
nur noch attraktiver. Die Handlung des Zaunstreichens war
plotzlich eine exklusive Option.

Die Episode aus den Abenteuern von Tom Sawyer und
Huckleberry Finn veranschaulicht die Macht unserer Ge-
danken. Mit unserer Einstellung entscheiden wir, ob uns

. . etwas Spal3 macht oder nicht. Und
E— »Wadhle deine

Einstellung. dieses Prinzip gilt nicht nur fiir das

Streichen eines Zaunes. ,,Wahle deine
Einstellung” (deinen Glaubenssatz) lautet die Devise. Bereits
morgens beim Aufstehen triffst du eine Entscheidung, ob
es dir heute gut gehen wird oder nicht.
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Der griechische Philosoph Epiktet hat diese Erkenntnis
schon vor beinahe 2000 Jahren wie folgt auf den Punkt
gebracht:

»Es sind nicht die Dinge selbst, die uns Probleme berei-
ten, sondern die Gedanken, die wir uns dazu machen!“

Dies wird deutlich, wenn wir uns den Unterschied zwi-
schen einer Tragddie und einer Komddie einmal ansehen.
Inhaltlich existiert kein Unterschied. Die gleiche Story, aus
der ,,Produzenten” eine zu Trinen rithrende Tragddie ent-
wickeln, dient einem anderen dazu, eine witzige Komodie
zu kreieren. Der Inhalt unterscheidet sich in beiden Dar-
stellungsformen grundsitzlich nicht voneinander: Beide
Male geht es um die Schicksale von Personen. Allein die
Art der Interpretation entscheidet tiber das Genre.

Genau wie der Produzent zwischen Tragddie und Komo-
die entscheidet, haben wir uber die Macht unserer Ge-
danken die Mdglichkeit, zu entscheiden, ob unser Leben
ein Drama oder ein Lustspiel darstellt. Dabei hilft uns ein
einfacher Trick.

Nehmen wir an, der gegenwirtige Tag erscheint uns ein gebrauchter
Tag zu sein. Was uns auch begegnet, alles scheint irgendwie schief-
zulaufen. Es beginnt damit, dass unser Handy sich eine Woche frii-
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her entschieden hat, von Sommerzeit auf Winterzeit umzustellen. Bis
wir dies bemerken, ist der anstehende Termin in fast unerreichbare
Nihe geriickt. Wir stiirmen aus dem Haus und stellen fest, dass heute
der erste Morgen ist, an dem die Autoscheiben vereist sind (natiirlich
gerade heute). Nachdem wir mithsam mit irgendwelchen skurrilen
Gegenstdnden ein kleines Guckloch in die Frontscheibe gehackt haben,
bemerken wir, dass die Batterie in unserem Auto doch nicht mehr den
Winter iiberleben wird. Falls wir den Motor in Gang gebracht haben,
fdllt uns heute auf, dass alle Ampeln (absichtlich) etwa 70 Meter,
bevor wir die Kreuzung erreicht haben, auf Rot schalten. Meist schafft
es der vor uns Fahrende, der uns durch seine iibertrieben langsame
Fahrweise (er scheint nicht unter Termindruck zu stehen) extrem auf-
hdlt, gerade noch bei Dunkelorange iiber die Kreuzung, wdhrend uns
die Aussicht auf ein ,Ticket” doch im letzten Moment zum Abbremsen
bringt, denn wir haben schon genug Punkte in Flensburg.

Ich bin mir sicher, dass es Thnen sehr leichtfillt, den wei-
teren Verlauf dieses Tages zu beschreiben. In irgendeinem
Moment an solchen Tagen erreicht mich die Assoziation,
dass gerade eine Komédie gedreht wird, in der ich der
Hauptdarsteller bin. Meist fillt mir dann noch die Titel-
melodie der amerikanischen Fernsehserie ,,Minnerwirt-
schaft” ein. Und in diesem Moment fillt der ganze Stress
von mir ab.
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Mit der Wahl der Einstellung steuern wir unsere Wahr-
nehmung. Wir entscheiden damit tiber den Fokus unserer
Empfindungen.

Als ich einmal in Stuttgart beruflich zu tun hatte, machte
ich eine auBergewodhnliche Erfahrung. Es regnete in Stro-
men. Die paar Meter vom Hoteleingang zum Taxi waren
eine Herausforderung. Als ich im Taxi saf}, begriite mich
der Fahrer mit den Worten: ,,Ist das nicht ein herrliches
Wetter, jetzt wird die Stadt mal so richtig sauber gewa-
schen.” Mmbh, dachte ich, der hat das positive Denken aber
wirklich bei sich installiert.

Taxifahrer eignen sich grundsitzlich fiir das Thema positi-
ves oder negatives Denken. Viele von ihnen schimpfen die
ganze Fahrt tiber. Meist tiber den Verkehr, die Politik und
die Menschen im Allgemeinen. Andere allerdings strahlen
eine fast philosophische Ruhe und Gelassenheit aus.

Unser Leben ist in vielerlei Hinsicht mit einer Taxifahrt ver-
gleichbar. Es ist meist viel zu viel los. Wir haben es eilig,
von A nach B zu kommen. Die anderen behindern uns, und
die Ampeln stehen genau dann auf Rot, wenn wir es beson-
ders eilig haben.

Eine Stolperfalle fiir positive Glaubenssitze besteht im Ver-
gleichen. Wir neigen dazu, zur Bewertung unserer Lebens-
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qualitdt und Gliicks den Vergleich mit anderen zu ziehen.
Fatalerweise vergleichen wir uns dann oft mit Menschen,
denen es — nach unserer Empfindung — besser geht.

Dieser unsinnige Vergleich wird durch die allgegenwartige
Werbung zusitzlich verstarkt. Hier erleben wir nicht selten
Menschen, die jung, gut aussehend, finanziell erfolgreich
sind. Hier hdlt man uns einen MaBstab vor Augen, an dem

die meisten von uns scheitern miissen.

Auch wenn wir im Happiness-Index nur im Mittelfeld
liegen, haben wir genug Griinde, fiir unser Leben dank-
bar zu sein und uns an den schénen Dingen, die wir im
Unterschied zu anderen Menschen genieBen kénnen, zu
erfreuen (z. B. Frieden, Sicherheit, Solidaritat).

Falls Sie, ganz nattirlicherweise, in eine Situation geraten, in
der Thnen das positive Denken gerade schwerfillt, empfehle

. e ich Thnen noch eine andere Strategie:
| Die Anti-Arger-

Strategie die Anti—Arger—Strategie.

Sie funktioniert iiber drei Fragen, die Sie sich in der Situa-
tion vor Augen fiithren. Beantworten Sie eine der Fragen
mit ,,Nein®, so fuhrt dies automatisch zum Ausstieg aus
dem Argerkreislauf. Ein ,Ja" leitet Sie direkt zur nachsten
Frage. Hier die drei Fragen:
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1. Bin ich im Recht?
Ja Nein ——>

l

2. Ist es mir die Sache wert?
Ja Nein ———>»

l

3. Wie kann ich sinnvoll auf die Situation reagieren?

ES

(An dieser Stelle besteht die in der Einleitung angesprochene Gelegen-
heit, Co-Autor dieses Buches zu werden. Formulieren Sie lhre eigenen
Gedanken zu dem angesprochenen Thema!)
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Rastlosigkeit — Prasenz

Nun schaut der Geist nicht vorwdrts, nicht zuriick,
die Gegenwart allein — ist unser Gliick.

Johann Wolfgang von Goethe

Die Komplexitit unseres Lebens stellt eine groBe Heraus-
forderung dar. Kaum haben wir ein ,,Thema“ erledigt,
warten schon hundert (gefiihlt tausend) andere auf Bear-
beitung. Und wihrend wir uns der nichsten Aufgabe wid-
men, schwirren die anderen mehr oder weniger in unse-
rem Kopf herum. Dieses Gedankengewusel verstdrkt sich,
wenn wir einmal fiunf Minuten Zeit zum , Ausruhen®
haben. Wihrend der Kérper sich eine kurze Pause génnt,
arbeitet der Kopf umso stirker.

Eine Klientin von mir hat dies einmal die Waschmaschine
im Kopf genannt. Die Wische, die sich darin dreht, sind
die unerledigten Aufgaben. Oft gesellt sich zu der Wasch-
maschine im Kopf noch das Gefiihl des schlechten Ge-
wissens. ,,Eigentlich kénnen wir uns gar keine Pause goén-
nen, denn es gibt ja noch so viel zu tun.” So tragt die Pause

letztendlich zu einer weiteren negativen Energiebilanz bei.

Das Problem: Wir machen nicht wirklich Pausen, denn die

. . Waschmaschine im Kopf dreht sich
E— Wir machen nicht

wirklich Pausen. weiter. Der Korper hilt inne, aber der

Geist ,,wischt schmutzige Wasche™
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Die Situation, dass Kérper und Geist nicht das Gleiche tun,
ist bezeichnend fiir unseren Alltag. Wir sitzen im Biiro und
winschen uns, an einem Strand in der Karibik zu liegen.
Wir sitzen vor dem Fernseher und schauen FuBball und
telefonieren gleichzeitig mit unserem Partner ...

Ich mochte nicht dartiber diskutieren, welches Geschlecht
solche dualen Situationen besser oder schlechter meistert.
Eines steht fest: Fir unsere Energie und unsere Ausstrah-
lung ist eine solche Anhdufung verschiedener Situationen
nicht foérderlich. AuBlerdem schaffen Sie sich gleich zwei
Probleme, wenn Sie im Biiro an die Karibik denken. Denn
zum einen: Sie sind nicht wirklich in der Karibik. Zum
zweiten: Sie sind auch nicht wirklich bei Ihrer Aufgabe.

Der nichste nicht zu unterschdtzende Punkt: Thre Mit-
menschen merken, ob Sie im Gesprach mit Threr Aufmerk-
samkeit tatsichlich bei ihnen oder beim Fuf3ballspiel sind.
Ausstrahlung und Wirkung hat folglich damit zu tun, sich
vollkommen in der gegenwirtigen Situation zu befinden.
Méglichst mit allen Sinnen.

Wie schwer es uns fillt, uns wirklich auf eine einzige Sache
zu konzentrieren, kénnen Sie mit einer kleinen Ubung fest-
stellen. SchlieBen Sie dafiir die Augen und versuchen Sie,
ganz langsam von eins bis zehn und wieder zurtick zu zih-
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len, ohne dass abschweifende Gedanken in jeglicher Form
auftreten.

Der Satz ,,Du kannst ja nicht einmal bis zehn zihlen” be-
kommt durch diese Ubung eine véllig neue Bedeutung. Sie
ist eine wichtige Meditationsaufgabe, die den Geist trai-

niert, sich auf eine Sache zu konzentrieren.

Prasent sein bedeutet genau dies. Meine kleine Tochter ist
diesbeziiglich ein sehr guter Feedbackgeber; und das war
sie bereits mit wenigen Monaten. Wenn ich mit ihr spiele,
spiegelt sie sehr deutlich, ob ich nur als Alibi ein paar Bau-
kldtze hin und her schiebe und gedanklich gerade mit
etwas anderem beschiftigt bin, oder ob ich mich wirklich
voll und ganz auf das Spiel mit ihr einlasse.

Kinder besitzen eine wesentlich héhere Prasenz als Erwach-
sene. Sie sind zu 100 Prozent bei der Sache. Wenn sie spie-
len, dann spielen sie mit voller Hingabe. Mit zunehmendem
Alter verliert sich meist diese Prasenz. Dies hangt auch mit
der zunehmenden Komplexitit unseres Lebens zusammen.

Eine andere Wirkung von Nicht-prisent-Sein wird fiir mich
im Thema Partnerschaft sehr deutlich. Es fallt mir auf, dass
Partner, deren Beziehung gerade in einer Krise steckt, sich
entweder stark in der Vergangenheit oder in der Zukunft
bewegen. Der Gedanke an die Vergangenheit fithrt hier-
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bei oft zu Vorhaltungen. ,,Du hast damals ...“ oder: , Frii-
her warst du ganz anders ...” Das Fokussieren der Zukunft
dagegen flhrt nicht selten zu Erwartungen und damit zu
einem Anspruch an den Partner, der wiederum nicht sel-
ten enttauscht wird.

Prdsent sein bedeutet, sich mit allen Sinnen in der Gegen-
wart zu befinden und alle anderen Dinge loszulassen.

RSN

(An dieser Stelle besteht die in der Einleitung angesprochene Gelegen-
heit, Co-Autor dieses Buches zu werden. Formulieren Sie lhre eigenen
Gedanken zu dem angesprochenen Thema!)
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Prestige — Sinnhaftigkeit

Der Glaube ist fiir das Vorankommen des Menschen
so unumgdnglich nétig
wie die Zugvorrichtung fiir den Wagen. Konfuzius

Wir haben unseren Glauben verloren. Und das ist nicht
erstaunlich, denn nichts wurde und wird so missbraucht,
um uns zu manipulieren, wie der Glaube. Aus dieser ent-
tduschenden Erfahrung entwickelten wir die Erkenntnis,
dass wir unsere Freiheit Vergréﬁern, wenn wir uns vom

Glauben abwenden.

So ganz stimmt dies jedoch nicht. Wir haben den Glauben
nur ausgetauscht. Wir glauben jetzt an andere Dinge, die
uns zum Gluck fiihren sollen, und beten andere , Gotzen"
an. Und uber diesen neuen Glauben sind wir erneut in
Abhingigkeit geraten und werden mindestens im gleichen
MaB manipuliert und ausgenutzt.

Auf welchen Uberzeugungen bauen Thre Glaubenssitze auf?
Uberpriifen Sie, ob Thnen Thr Glaube positive Energie bereit-

. stellt!
E—— Auf welchen Uber-

zeugungen bauen lhre

Glaubenssitze auf? Es besteht ein Zusammenhang zwi-

schen Glaube und Gliick. Mit diesem
Glauben ist nicht zwingend ein religiéser Glaube gemeint.
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Der Begriff ist vielmehr iibergeordnet zu sehen. Menschen,
die eine Uberzeugung haben, die sie in ihrem Leben be-
gleitet, sind gliicklicher als Menschen ohne dieses Leitbild.
(Ubrigens ist der Heiligenschein, der auf vielen religids
motivierten Bildern zu erkennen ist, nichts anderes als die
sichtbare erhohte Ausstrahlung eines Menschen.) Bei die-
sem ,,Leitfaden durchs Leben® kann es sich um einen indi-
viduellen, persénlichen oder einen gemeinschaftlichen
handeln. Entscheidend jedoch ist eines: Dieser Leitfaden
sollte durch positive Glaubenssitze bestimmt sein. Ein von
Hass, Angst, Intoleranz oder Gewalt beherrschter Glauben
wird langfristig nicht der Leitfaden zum Gliick bedeuten.

Sinn ist nichts, tber das man stolpert, so wie die Antwort
auf ein Rdtsel oder der Preis bei einer Schnitzeljagd. Sinn
ist etwas, das man selbst im Zentrum seines Lebens auf-
baut. Man erbaut es aus seiner Vergangenheit, aus seiner
Zuneigung und Loyalitdt, aus den Erfahrungen der Mensch-
heit, die man ererbt hat, aus seinen eigenen Gaben und
seinem Verstand, aus all dem, woran man glaubt, aus den
Dingen und Menschen, die man liebt, aus den Werten, fiir
die man etwas aufzugeben bereit ist. Alle Zutaten sind
vorhanden. Doch du bist der einzige Mensch, der sie zu-
sammenfiigen kann zu dem Muster, das dein Leben ist.
Trage Sorge, dass es ein Leben ist, das Wiirde und Sinn
fur dich hat. Wenn das gelingt, dann féllt der Ausschlag
des Pendels nach Erfolg und Misserfolg kaum mehr ins
Gewicht. John Gardner




110 ‘ ‘ ‘ Uber die innere Balance zur Ausstrahlung

(An dieser Stelle besteht die in der Einleitung angesprochene Gelegen-
heit, Co-Autor dieses Buches zu werden. Formulieren Sie Ihre eigenen
Gedanken zu dem angesprochenen Thema!)
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Der individuelle
Trainingsplan

Sie haben nun viel tiber die Entstehung und die Vernichtung
menschlicher Energie und damit persénlicher Ausstrahlung
gelesen. Im flinften Teil dieses Buches geht es nun darum,
die erworbenen Erkenntnisse in einen personlichen Trai-
ningsplan einfliefen zu lassen, mit dem Sie garantiert IThre
eigene Ausstrahlung um ein Vielfaches steigern werden.

Vier Personlichkeitstypen

In CoachingmalBnahmen habe ich die Méglichkeit, mich in-
tensiv mit dem einzelnen Menschen zu befassen und einen
individuellen MaBnahmenplan mit ihm zu kreieren. Damit
dieser Effekt auch in diesem Buch zum Tragen kommt, biete
ich Thnen an, Thren Trainingsplan an Threr speziellen Persén-
lichkeit auszurichten. Denn jeder der im folgenden Modell
angebotenen vier Personlichkeitstypen besitzt seine beson-
deren Energiegeber und Energierduber. Sowohl Motive wie
auch Blockaden unterscheiden sich teilweise erheblich.

Die Selbsterkenntnis tber die Zugehorigkeit in diesem
Modell hilft Thnen, wichtige und weniger wichtige Aufga-
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ben und I"Jbungen zur Entwicklung Threr Ausstrahlung zu
unterscheiden.

Vorweg ein paar Anmerkungen zu diesem Modell:

1. Das Modell ist wertneutral. Es differenziert nicht in ,,er-
folgreich® oder ,erfolglos” beziehungsweise ,richtig”
oder ,falsch® Es stellt die Verschiedenheit von Men-
schen in den Vordergrund, ohne diese Verschiedenheit
zu werten. Tatsdchlich ist Erfolg oder Glick in diesem
Entwurf an jeder Stelle gleich stark platziert.

2. Die meisten von uns werden sich nicht nur in einem
der vier Felder wiederfinden. In der Realitit setzt sich
unsere Personlichkeit aus verschiedenen der angespro-
chenen Typen zusammen. GleichermafBen wird jeder
von uns eine gewisse Tendenz in den beschriebenen
Motiven und Verhaltensweisen aufzeigen. Einige die-
ser Verhaltensweisen sind von uns leicht zu entwickeln,
andere treten seltener auf und kosten uns mehr Energie.

3. Ein Modell wird nie in der Lage sein, die Komplexi-
tit des Menschen in all seinen Facetten abzubilden. Es
kann sich daher nur um ein Hilfsmittel handeln, sich
selbst und andere besser zu verstehen und so ein hohe-
res Bewusstsein fiir sich und andere zu entwickeln; nach
meinen Erfahrungen ein sehr gutes Hilfsmittel.
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Auf den folgenden Seiten werde ich Thnen das Modell vor-
stellen und erlautern. Das Ziel besteht zuerst einmal darin,
dass Sie sich selbst in dem Schema platzieren und Ihr Per-
sonlichkeitsprofil erkennen kénnen.

Die Differenzierung des Personlichkeitsprofils wird tber
zwei polarisierende Achsen definiert. Die vertikale Achse
unterscheidet, ob jemand eher rational (sachbezogen, kog-
nitiv) oder emotional (menschenbezogen, gefiihlsbetont)
gepragt ist; die horizontale, ob jemand eher zu introver-
tiertem (abwdigendem) oder extrovertiertem (impulsivem)
Verhalten neigt.

Aus den verschiedenen Kombinationsmoglichkeiten dieser
vier Pole ergeben sich vier grundlegende Persénlichkeits-
typen. Die Kombination aus rational und impulsiv wird
hier mit Dominance (D) bezeichnet, die Kombination
aus emotional und impulsiv ergibt Influence (I) als Uber-
schrift, emotional und abwdgend Submission (S) und ratio-
nal und abwagend Compliance (Compliance with rules; C).
Um jede dieser Uberschriften sind die jeweiligen Leit-
motive gruppiert. Lesen Sie nun langsam diese insgesamt
sechzehn Leitmotive. Bewerten Sie nach jedem Feld, wie
attraktiv diese Begriffe fiir Sie sind. Welche dieser Motiv-
gruppen 16st bei Thnen eine positive (+), neutrale (0) oder
negative (—) Assoziation aus?
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Auf den folgenden Seiten werden Ihnen die vier Grund-
typen noch ndher beschrieben. Versuchen Sie, Ihre Posi-
tion in diesem Modell zu finden.

rational
A
Kontrolle Logik Ziele Ergebnisse
ar >
Compliance Dominance
B Wissen Informationen Klarheit Direktheit T
)
:Pip< =-,‘°=_
H v,
a <
®  Sicherheit Erfahrungen Aktion Abwechslung
v ©
Submission Influence
Vertrauen Harmonie Atmosphdre Bewegung
\ /
emotional

Abbildung 6: Die vier Personlichkeitstypen
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D-Typen
Verhaltensweisen
Pro Contra
entschlossen grob, hart
fest unter Druck setzend

erzielt Ergebnisse | verdrgerter Verlierer

schnell egoistisch

tragt Risiken kann selbst ein Risiko sein

unter Druck: Mangel an Sorgfalt und Achtsamkeit

Angst: Verlust von Effizienz

Beispiele fiir D-Typen:
Oliver Kahn, Hillary Clinton, Madonna.

I-Typen

Verhaltensweisen

Pro Contra

enthusiastisch zu intuitiv

aktiv leicht erregbar

Beziehungsfachmann »Schmetterling®

schneller Starter zu viele Eisen im Feuer
unter Druck: schlecht organisiert
Angst: soziale Zuriickweisung

Beispiele fiir I-Typen:
Thomas Gottschalk, Will Smith, Sepp Maier.
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S-Typen
Verhaltensweisen
Pro Contra
angenehm, nett langsam
gewinnt Vertrauen klebt an Bewdhrtem
sucht Kompromisse Jasager

Familie und Freunde sind wichtig | gibt nach bzw. auf

unter Druck: zu bereitwillig

Angst: Verlust der Stabilitdt

Beispiele fiir S-Typen:
Manfred Stolpe, Johannes B. Kerner, Papst Benedikt XVL.

C-Typen
Verhaltensweisen
Pro Contra
griindlich langsam
hartnackig sieht den Wald vor lauter Baumen nicht
sachlich unnahbar
Tatsachen sind wichtig »Fachidiot”
unter Druck: allzu kritisch
Angst: Kritik an der Arbeit

Beispiele fiir C-Typen:
Hans Eichel, Mr. Spock,
Jack Nicholson in ,,Besser geht’s nicht™
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Ist Thnen eine Zuordnung gelungen? Evtl. kénnen Sie eine
personliche Gewichtung in Form einer Reihenfolge dieser
Grundtypen vornehmen. Bei mir lautet die Reihenfolge:

m 1. Prioritat: I

m 2. Prioritit: C

m 3. Prioritat: S

m 4. Prioritat: D

Woher beziehen die unterschiedlichen Profile Thre Ener-
gie, und was blockiert sie in dem Energiefluss?

Der D-Typ bezieht seine Energie aus den gesteckten Zielen.
Die Erreichung dieser Ziele motiviert ihn. Der Energiefluss
wird in erster Linie durch das Fehlen von Achtsamkeit und
Entschleunigung gestort.

Beim I-Typ ldsst sich erkennen, dass sich die hohe intrin-
sische Motivation auf der Freude an Bewegung an sich
begriindet. Stillstand ist fir diesen Persdnlichkeitstyp ein
Graus. Ein weiterer Antrieb entsteht aus dem Wunsch,
bei jedem Menschen als sympathisch anzukommen. Die
Abhingigkeit von der Energie anderer und ein mangelndes
Selbstbewusstsein kénnen den Energiefluss behindern.

Das Leitmotiv Sicherheit liefert dem S-Typ Energie.
Schnelle Verinderungen koénnen zu Irritationen fih-
ren. Der groBte Energieblockierer ist der Zweifel: Zweifel



118 ‘ ‘ ‘ Der individuelle Trainingsplan

an sich selbst, den getroffenen Entscheidungen oder der
Umsetzung positiver Glaubenssitze.

Dem C-Typ liefert das Motiv Kontrolle und Verstehen die
meiste Energie. Der Hang zum Perfektionismus fithrt nicht
selten zu einer Anspannung, die Ausstrahlung verhindert.
In den Bereichen ,,Positive Glaubenssitze und ,,Sinnhaf-
tigkeit” liegen potenzielle Energieoptimierer.

ESY

(An dieser Stelle besteht die in der Einleitung angesprochene Gelegen-
heit, Co-Autor dieses Buches zu werden. Formulieren Sie Ihre eigenen
Gedanken zu dem angesprochenen Thema!)
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Trainingsbereiche und Ubungen

Bei den anschlieBenden Trainingsbereichen und Ubungen
werden immer wieder Symbole auftauchen. Hinsichtlich
ihrer Gestaltung (Flugzeug, Brille, Smiley, Herz) verweisen
sie auf die vier Typen. Bei den Trainingsbereichen signali-
siert die Anzahl der Symbole (maximal fiinf) die Bedeutung
fiir das jeweilige Personlichkeitsprofil. Bei den Ubungen
markiert das entsprechende Symbol, fiir welchen Persén-
lichkeitstyp diese Ubung besonders empfehlenswert ist.

Bewusst-sein

> > > >
vy v v vy
GGG GG

Ubung 1: ,,Endliches Leben* »>Ovs,
Stellen Sie sich vor, Sie hitten soeben erfahren, dass Sie
noch ein Jahr zu leben haben.

m Was wiirden Sie verdndern?

m Was wiirden Sie loslassen?

m Woflir wirden Sie die Zeit investieren?
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Ubung 2: ,,Wertehierarchie* >0V,
Abgeleitet aus der vorangegangenen Uberlegung: Wie sieht
Thre Wertehierarchie aus? Bilden Sie eine Reihenfolge der
wichtigen Dinge.

Ubung 3: ,, Innerer Zustand“ »>Ovs

Richten Sie Thre Aufmerksamkeit nach innen. Beobachten

Sie Thren inneren Zustand.

® Binich in einer positiven oder negativen emotionalen
Stimmung?

m Leiten mich im Moment positive oder negative
Glaubenssitze?

m Wenn ich gerade den Tempel der tausend Spiegel
betreten wiirde, wem wtirde ich begegnen?

m In welches Feuer werfe ich gerade meine Holzscheite?

m Welche Griinde existieren im Moment, gliicklich
zu sein?

Bauen Sie diese Ubung fest in Thren Alltag ein, z. B. auf dem

Weg zur Arbeit.

Ubung 4: ,,Energieverzehrer und -geber® - © Y&
Identifizieren Sie Ihre Energierduber und den Umgang mit
ihnen. (Hilfe bietet Ihnen zum Beispiel der Test , Energie-
riuber Stress und Arger” im zweiten Teil.)
m Welche Energierduber lasse ich einfach los?
m Bei welchen Themen lohnt es sich, an Lésungen

zu arbeiten?



Trainingsbereiche und Ubungen ‘ ‘ ‘ 121

Werden Sie sich Ihrer Energiegeber bewusst und erfreuen
Sie sich an ihnen.
Meine Energietankstellen sind: ...

Ubung 5: ,,Selbstbewusstsein \ 4
Machen Sie sich mit den Antworten auf die folgenden Fra-
gen bewusst, dass Sie ein liebenswerter Mensch sind:

m Welche Griinde gibt es, stolz auf mich zu sein?

m Ich bin liebenswert, weil ...

Erinnern Sie sich an eine Situation, in der Sie groBes Selbst-
vertrauen gespiirt haben. Rufen Sie sich diese Situation
immer wieder in Thr Gedachtnis.

Achtsamkeit

> > > > )

© © © © ©

vy v

&G GG

Ubung 1: ,,Achtsam atmen* »>Ovs,

Nehmen Sie wahr, wie Sie einatmen und wieder ausatmen,
wdahrend die Gedanken einfach vortiberflieBen. Ertappen
Sie sich dabei, wie Sie gerade den néichsten Einkauf pla-
nen oder tberlegen, was Sie noch alles zu tun haben, dann
kehren Sie mit Threr Aufmerksamkeit wieder zu Threm
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Atem zurtick. Immer, wenn die Aufmerksamkeit wieder
abschweift, nehmen Sie sie sanft zurtick. Lassen Sie alles da
sein, was gerade auftaucht, ob das ein Gefiihl, ein Gedanke
oder ein Gerausch ist, ohne die Aufmerksamkeit von Threm
Atem zu nehmen. Passiert es doch, so kehren Sie einfach
wieder entspannt zurtick.

(Anstelle der Konzentration auf die Atmung kénnen Sie die
Ubung auch mit dem langsamen Zihlen von 1 bis 10 und
zurtick verbinden.)

Ubung 2: ,,Achtsame Pausen® »>©
Lenken Sie Thre Aufmerksamkeit in den Arbeitspausen be-
wusst auf Thre fiinf Sinne.

m Was sehe ich?

m Was hore ich?

m Was rieche ich?

m Was flhle (taste) ich?

m Was schmecke ich?

Ubung 3: ,,Meditation und Entspannung* - © Y&
Grundsitzlich schulen alle Entspannungs- und Medita-
tionstechniken unsere Achtsamkeit. Nehmen Sie sich an
Threm nichsten freien Tag die Zeit, um sich Thre Lieblings-
technik herauszusuchen und machen Sie sie zur tiglichen
Routine. Fir den D-Typ und den I-Typ empfehle ich vor
diesen Ubungen sportliche Aktivititen.
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Positive Glaubenssitze

> > >
© ©

Yy v v v v
GGG GG

ﬂbung 1: ,,Positive Zielerreichung* () Fave
Welches Ziel mochten Sie gerne in Threm Leben erreichen?
Wihlen Sie eines Ihrer wichtigsten Ziele aus, machen Sie es
sich bequem und stellen Sie sich vor, wie Sie dieses bereits
erreicht haben. Wie flihlen Sie sich in diesem Moment?
Was ist anders in Threm Umfeld, zu Thren Kollegen, Threr
Familie? Malen Sie sich den fiir Sie bestméglichen Ausgang
taglich aus, und haben Sie richtig Spall daran, Thre Phanta-

sie spielen zu lassen.

Ubung 2: ,,Sichtbarmachung* \ oV
Sollten Sie feststellen, dass Ihr Leben durch negative Glau-
benssitze bestimmt wird, schreiben Sie diese auf. Zerreilen
oder verbrennen Sie diese Zettel und ersetzen Sie sie mit
positiven Glaubenssitzen, die Sie ebenfalls aufschreiben.

Ubung 3: ,,Liebenswerte Mitmenschen* » &
Wihlen Sie Menschen aus IThrem persénlichen Umfeld
aus, bei denen die Chemie nach Ihrer Einschitzung nicht
so ganz stimmt. Notieren Sie, welche Eigenschaften oder
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Kompetenzen diese Menschen haben, die Sie an diesen
Menschen wertschitzen.

Ubung 4: ,,Gliicklich vergeben* » G
Machen Sie eine Liste mit Menschen, denen Sie etwas
nachtragen oder die Ihnen Unrecht getan haben. Das wird
wahrscheinlich vor allem bei jenen der Fall sein, denen
Sie ein unbehagliches Gefiihl bis hin zu Arger, Wut oder
Hass entgegenbringen. Dann schreiben Sie auch alle Dinge
auf, fir die Sie sich tber sich selbst drgern. Vielleicht weil
Sie hier oder dort einen Fehler gemacht haben, weil Sie
falsch gehandelt oder eine bestimmte Entscheidung getrof-
fen oder nicht getroffen haben oder weil Sie wegen einer
Threr Taten mit sich nicht im Reinen sind. Dann stellen
Sie sich Punkt fiir Punkt der Liste vor Threm inneren Auge
vor. Verzeihen Sie den anderen Personen das, was sie getan
haben, indem Sie sich den Akt der Verzeihung vorstellen.
Das konnte zum Beispiel in Form einer groBmiitigen Geste
sein oder indem Sie sich vorstellen, wie Sie es ihnen sagen.
Machen Sie dasselbe mit den Punkten, die Sie selbst betref-
fen. Der nichste Schritt ist nun, das in der Realitdt prak-
tisch zu vollziehen.

Ubung 5: ,,Loben* ANl
Wie hiufig sprechen Sie Lob oder Kritik aus? Wann haben
Sie zum letzten Mal Thren Partner, Chef, Mitarbeiter usw.
gelobt? Gewohnen Sie sich an, nicht nur das wahrzuneh-
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men, was nicht nach Thren Vorstellungen liuft, sondern
auch das Positive um Sie herum.

Ausdrucksstarke Korpersprache

>

© © ©
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Ubung 1: ,,Bewusste Kérpersprache® O Fove
Verstarken Sie Thre Ausstrahlung durch eine beeindruckende
Mimik und Gestik. Der erste Schritt besteht in der bewusste-
ren Kérperwahrnehmung.

Erleben Sie bewusst, ob Ihr Kérper liegt, steht oder sitzt.
Nehmen Sie die Verdinderungen wahr, die sich bei Bewe-
gungen vollziehen. Spiliren Sie insbesondere Verspannun-
gen im Gesicht oder im Schulterbereich, und lassen Sie
diese los.

Ubung 2: ,,Bewegung in Zeitlupe* »O &,
Die sogenannte Gehmeditation besitzt in der 6stlichen Welt
einen hohen Stellenwert. Da sie Aufsehen erregen koénnte,
fithren Sie sie besser nur durch, wenn Sie alleine sind.

Fihren Sie die Gehbewegung in stark verlangsamter Zeit-
lupe durch, je langsamer, desto besser. Achten Sie nun auf
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die Bewegung und die damit verbundenen Verdnderungen
von Anspannung und Entspannung, auf die Berithrung mit
dem Untergrund und die Verteilung des Drucks. Idealer-
weise wird diese Ubung barfuB durchgefiihrt.

Sie kénnen dieses ,,Bewegen in Zeitlupe” natiirlich auf jede
andere Bewegung ibertragen (Essen, sportliche Bewegun-
gen, am Laptop schreiben usw.).

Ubung 3 ,,Schauspielern® | oV
Erfolgreiche Schauspieler beherrschen ihre Kdrpersprache
bis in die feinste Mimik. Trainieren Sie insbesondere Ihre
Mimik. Versetzen Sie sich in verschiedene Gemiitsvorstel-
lungen und stellen Sie diese dar. Dabei geht es nicht in erster
Linie um die extremen Gefithle wie Wut oder ausgelassene
Freude, sondern vielmehr um die feinen Emotionen, wie

Enttduschung, Zufriedenheit, Gelassenheit und Wohlfiihlen.

Unabhdngige Energien

S
© © © © ©
VvV v v v v
GGG GG

Wir neigen zunehmend dazu, unser schwaches Energie-
niveau dadurch aufzufiillen, dass wir die Energie von ande-

ren rauben.
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Der D-Typ neigt dabei dazu, sein Umfeld durch dominan-
tes Verhalten zu unterdriicken und ihm so Energie abzu-
saugen. Er ist in seiner Meinung sehr polarisierend.

Der I-Typ betreibt groen Aufwand, um von anderen
Menschen Energie in Form von Sympathie zu erhalten. Be-
kommt er dies nicht, ist die Folge oft Energiearmut.

Der S-Typ benutzt sehr gerne die Strategie des armen Ichs.
Er entzieht anderen Menschen Energie, indem er an ihre
Firsorge appelliert.

Der C-Typ wendet gerne die Strategie des Vernehmungs-
beamten an. Mit kritischen Fragen bringt er sein Umfeld in
Verlegenheit. Er spiegelt durch sein Wissen die Unwissen-
heit seiner Mitmenschen und entzieht ihnen so Energie.

Mein Tipp: Falls Sie diese Verhaltensweisen an sich beob-
achten — lassen Sie sie los! Benutzen Sie nicht andere Men-
schen als Energiequellen. Sie besitzen eine unendliche
Menge davon. Finden Sie Thren unabhingigen Weg zu die-
ser Energiequelle und gelangen Sie so zu der magischen
Ausstrahlung, der sich niemand entziehen kann.
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Den Wirkungsgrad
der Ausstrahlung
(noch mehr) erhohen

Die Objektivitat der Wahrnehmung

Es gibt wenig Dinge, die nicht zwei Seiten haben.
Vorurteile verdunkeln oft die Augen,
selbst des kliigern Mannes und es ist schwer,
sich gdnzlich an eines anderen Stelle zu denken.
Adolph Freiherr von Knigge

,Tut mir Leid“, antwortete der Verkdufer, ,bei uns ist heute sehr viel
los. Ich habe gerade einen wichtigen Kunden. Wir haben dahinten
eine Sitzecke eingerichtet, in der Sie auch ein paar Broschiiren finden.
Kommt Thr Mann noch dazu, oder sind Sie allein?“

Zugegebenerweise entspricht Nadjas Aussehen nicht unbedingt dem
Bild, das uns vor allem durch die Werbung von einer erfolgreichen
Karrierefrau vermittelt wird. Sie ist nicht ganz so schlank, groB und
langbeinig. Thre Attraktivitdt bezieht sie aus ihrer freundlichen Aus-
strahlung, der Wirme, die sie vermittelt. Ganz im Gegensatz zu den
immer cool wirkenden Models aus der Werbung besitzt sie eine sehr
offene Art. Mit dieser Art hatte sie es zur Auliendienstleiterin eines
mittelgrofen Unternehmens gebracht. Eine Position, auf die sie mit
ihren 35 Jahren zu Recht stolz war.
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Da es sich um eine betrichtliche Investition (acht Fahrzeuge fiir ihre
AuBendienstmitarbeiter) handelte, hatte Nadja beschlossen, sich per-
sonlich vor Ort zu informieren. Sie hatte sich einen Tag Zeit dafiir
eingerdumt. Da das Autohaus, fiir das sie sich als Erstes entschieden
hatte, in der Ndhe ihrer Wohnung lag, war sie gar nicht erst ins Biiro
gefahren, wodurch ihre Kleidung etwas legerer als sonst ausfiel. Um
das Prestige des Unternehmens, fiir das sie arbeitete, zu unterstreichen,
hatte sie sich fiir ein Autohaus entschieden, das zu den exklusiveren
Adressen zdhlte. Jetzt stand sie in dem Ausstellungsraum und wartete
darauf, angesprochen zu werden.

Nach beinahe zehn Minuten hielt sie einen vorbeieilenden Mann an,
den sie richtigerweise fiir einen Verkdufer hielt. Die Reaktion des Ver-
kéufers kam fiir sie nicht ganz tiberraschend. Die Erfahrung, von ande-
ren unterschdtzt zu werden, erlebte sie nicht zum ersten Mal. Wenn sie
Bewerber fiir eine Aubendienststelle im Biiro begriifite, wurde sie nicht
selten fiir die Sekretdrin gehalten. Mittlerweile machte sie sich diesen
Eindruck zu Nutze, indem sie den Bewerbern Kaffee und Gebdck anbot
und sich dann in Ruhe einen Eindruck von dem menschlichen Umgang
des Bewerbers verschaffen konnte.

Der Autoverkdufer war froh, sich etwas Zeit verschafft zu haben. ,,Da
ist wieder so eine Hausfrau, die sich zu Hause langweilt und sich die
Zeit mit einer Probefahrt vertreiben will®, dachte er. Als er sie nach
20 Minuten nicht mehr in der Sitzecke antraf, fiihlte er sich in seiner
Ansicht bestdtigt: ,,Hab ich doch gewusst, dass die gar kein ernsthaf-
tes Interesse an einem Fahrzeug hat.”
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Das Transportmittel fiir unsere Ausstrahlung auf andere ist
die Kommunikation. Der Kommunikationsprozess besteht
aus einem stindigen Wechsel von Wahrnehmung und Aus-
sendung von Signalen und Reizen. Da der Austausch von
Gedanken nicht direkt tibertragen wird, miissen wir diese

erst unter anderem in Worte ver-

KOTpeFenz schliisseln. Diese verschliisselten Bot-
der objektiven haf 4 PR
Wahrnehmung ¢ ten werden von dem Empfinger

dann dechiffriert und in eigenen Ge-
danken geformt. Im besten Fall sind der Ausgangsgedanke
des Abschickenden und der geformte Gedanke des Anneh-
menden identisch. Eine hundertprozentige Ubereinstim-
mung der beiden Gedanken kénnen wir dabei jedoch aus-
schlieBen. Denn selbst wenn unser Entschlisselungssystem,
zum Beispiel in der Sprache, grundsitzlich tbereinstimmt,
ergeben sich durch die individuelle Interpretation zum Teil
erhebliche Unterschiede. Der Begriff ,ein schones Haus"
wird zwar von jedem von uns verstanden, jedoch wirde
jeder von uns, wenn er ein schones Haus beschreiben oder
skizzieren wirde, ein anderes Haus beschreiben. Keines
der beschriebenen Hauser wire in Lage, Aussehen, Ausstat-
tung, GroBe und Farbe mit einem anderen genau identisch.
Die Wirkung und Ausstrahlung, die wir erzielen, hingt
auch von der Effektivitit dieses Gedankenaustausches und
damit von der richtigen Ver- und Entschliisselung ab. Mit
dem folgenden Test kénnen Sie Thre Kompetenz der objek-
tiven Wahrnehmung tberprufen:
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Lesen Sie den nachfolgenden Text in Ruhe und konzent-
riert durch. Decken Sie ihn dann mit einem Blatt Papier ab
und bewerten Sie die zu dem Text gestellten Aussagen aus
dem Geddchtnis wie folgt:

R = Die Aussage ist zutreffend.

F = Die Aussage ist nicht zutreffend, also falsch.
?

Die Richtigkeit der Aussage ist aufgrund der Informa-
tionen nicht eindeutig feststellbar.

Der Text: Ein Vorgesetzter hatte einen Mitarbeiter nicht zur
Gehaltserh6hung vorgeschlagen. Der Mitarbeiter reichte
seine Kiindigung ein. Das wurde von den Kollegen bedau-
ert, denn er war allgemein beliebt. Es wurde dartiber dis-
kutiert, ob man etwas unternehmen solle.

Bewerten Sie nun die folgenden Aussagen:

1. Der Mitarbeiter hatte keine Gehaltserhhung bekommen.

2. Der Mitarbeiter war dartiber verdrgert und kiindigte.

3. Der Kiindigungsgrund war die nicht gewdhrte Gehalts-
erhéhung.

4. Der Vorgesetzte hatte zwar die Gehaltserhéhung vorge-
schlagen, sie war aber abgelehnt worden.

5. Der Weggang des Mitarbeiters wurde von den Kolle-
gen bedauert.

6. Die Kollegen diskutierten, ob man etwas unternehmen
solle.

7. Die Kollegen unterhielten sich mit dem Mitarbeiter.
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8. Der Vorgesetzte war an der Diskussion der Kollegen
nicht beteiligt.

9. Es handelte sich um einen erfahrenen und beliebten
Mitarbeiter.

10. Der Mitarbeiter war allgemein beliebt, und es wurde
dartber diskutiert, ob man etwas unternehmen solle.

Auswertung:

Die erste Aussage ist mit einem ,,?* korrekt bewertet. Aus
dem Text geht hervor, dass der Vorgesetzte den Mitarbei-
ter nicht fiir eine Gehaltserhbhung vorgeschlagen hat. Wir
kénnen jedoch nicht definitiv ausschlieBen, dass der Mitar-
beiter dennoch (eventuell turnusgemdaB) eine solche erhal-
ten hatte.

Die zweite Aussage ist ebenfalls mit einem ,,?“ richtig be-
wertet. Aus dem Text geht die Gefiihlslage des Mitarbeiters
nicht hervor. Wir wissen also nicht, ob er verargert war.
Damit ist die Bewertung fiir die dritte Aussage ebenfalls
ein ,,?“. Der Grund fir die Kiindigung wird uns in dem
Text nicht genannt.

Die vierte Aussage dagegen ist falsch, also mit ,,F* zu bewer-
ten. ,Der Vorgesetzte hatte den Mitarbeiter fiir die Gehalts-
erhohung vorgeschlagen” widerspricht der Aussage im Text.
Aussage fiinf sollte wieder mit einem ,,?“ versehen sein. Wir
wissen nicht, ob der Mitarbeiter das Unternehmen schon
verlassen hat (also weggegangen ist). Uns wurde lediglich
mitgeteilt, dass er eine Kiindigung eingereicht hat.
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Auch bei Aussage sechs ist das ,,?“ die richtige Bewertung.
, Es wurde dartber diskutiert” legt nicht eindeutig fest, wer
diskutierte. Auch wenn dieser Satz sehr dicht bei ,,den Kol-
legen” im vorangegangenen Satz steht, kdnnen wir nicht
sicher sein, ob es wirklich die Kollegen waren.

Wir haben auch keine eindeutige Information erhalten, ob
sich diese Kollegen mit dem Mitarbeiter unterhielten, des-
halb auch bei Aussage sieben ein ,,?".

Ahnlich verhilt es sich mit Aussage acht. Ob der Vorge-
setzte an der Diskussion beteiligt war, wissen wir nicht.
Also ,,2*.

Auch Aussage neun kénnen wir mit einem ,,?“ belegen,
da wir zwar eine Information bekommen haben, dass der
Mitarbeiter beliebt war, jedoch nicht, ob er erfahren war.
Aussage zehn ist die einzige, die wir mit ,R“ korrekt be-
werten. Der Text unterscheidet sich nur in der Interpunk-
tion, nicht im Inhalt.

Sollten Sie mehr als fiinf Aussagen korrekt bewertet haben,
dirfen Sie sich zu den genauen Lesern beziehungsweise
Zuhorern rechnen. Es bedeutet, dass Sie nicht, oder nicht
so hdufig, der Versuchung erlegen sind, das Gelesene
(Gehorte) zu interpretieren oder zu ergdnzen. Wenn jedoch
50 Prozent ein gutes Ergebnis darstellen, kénnen wir ablei-
ten, wie viel Interpretation normalerweise im Spiel ist.
Auch hier spielen Erfahrungen und Glaubenssitze eine
entscheidende Rolle. Unsere Wahrnehmung funktioniert
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wie ein riesiges Schubladensystem. Mit unseren Sinnen
nehmen wir einen Reiz auf. Mit diesem aufgenomme-
nen Reiz durchkimmen wir unser archiviertes Wissen
nach Vergleichbarem, denn in diesen Schubladen sind alle
selbst gemachten und tbermittelten Erfahrungen abgelegt.
Gleichzeitig finden wir in den Schubladen auch Anweisun-
gen flr Reaktionen, die sich in einer vergleichbaren Situa-
tion bewdhrt haben. Finden wir also eine passende Schub-
lade (und wir finden nahezu immer eine), bekommen wir

auch gleich die passende Reaktion mitgeliefert.

Dieses System ist fiir uns lebenswichtig. Ohne diese Schub-
laden miissten wir jede Situation von Grund auf analysie-
ren und bewerten, und dann noch in unserem kompletten
Angebot nach der passenden ,,Antwort“ suchen, bevor wir
zu einer Reaktion fihig wiren. Das wiirde uns schon in
den alltdglichen Dingen so viel Zeit kosten, dass wir selbst
hier nicht mehr ins Handeln kimen. Jedoch birgt dieses

System auch Gefahren, wenn wir uns
— Das Schubladen-

denken ist fiir uns
lebenswichtig.

zu unkritisch darauf verlassen, wie es
in dem Beispiel des Autoverkdufers
deutlich wurde. Eine differenzierte,
ausgewogene Wahrnehmung liefert uns die Informatio-
nen, die wir direkt in Wirkung umsetzen kénnen. Wir
Minner hdtten zum Beispiel kein Problem, das richtige Ge-
schenk fiir unsere Partnerin zu finden, wenn wir die vie-
len uber das Jahr verteilten Hinweise achtsamer aufneh-
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men wiirden. Auch erspart uns eine gute Wahrnehmung
Sackgassen und Missverstindnisse und liefert uns die ent-
scheidenden Argumentations- und Uberzeugungsstrate-
gien.

Diese Kompetenz ist trainierbar. Der kontrollierte Dialog
trainiert hervorragend die auditive Wahrnehmung. Sie kén-
nen ihn mit Threm Lebenspartner oder einem/r Freund/
in durchfithren. Schon nach kurzer Zeit erzielen Sie eine
spiirbare Verbesserung Ihrer Wahrnehmung. Der kontrol-
lierte Dialog funktioniert wie folgt:

Sie wahlen mit Threm Partner ein Thema aus, zu dem Sie
kontroverse Standpunkte vertreten beziehungsweise fur
diese Ubung einnehmen. Das Thema spielt dabei keine
Rolle. Einer von beiden beginnt seine Position mit zwei
bis drei Argumenten zu belegen. Zum Beispiel: ,Ich bin
fiir den Bau der Umgehungsstra3e, weil ..."“ Im Anschluss
wiederholt der Zuhorer diese Argumente. Erst wenn er sie
sinngemal richtig wiedergegeben hat, darf er seine zwei
bis drei Gegenargumente anfiihren: ,Ich bin gegen die
Umgehungsstrae, weil ..." Nun wiederholt der andere
Ubungspartner die genannten Argumente. Hat er sie rich-
tig wiederholt, ist er wieder an der Reihe, seinen Stand-
punkt zu vertreten. Die Logik der Argumente spielt bei die-
ser Ubung keine Rolle.
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Neben der Schulung der eigenen Wahrnehmung ist beim
Thema Ausstrahlung die Frage von Bedeutung ,Wie werde
ich von anderen wahrgenommen?“. Wir alle kennen die
Dominanz des ersten Eindrucks. Nach aktuellen Erkennt-
nissen vollzieht sich die Entstehung dieser ersten Bewer-
tung einer Person in Millisekunden. Natiirlich spielt auch
hier unser Schubladensystem eine entscheidende Rolle. Bei
der Festlegung des ersten Eindrucks verlassen wir uns in
erster Linie auf duBerliche Wahrnehmungen wie Kleidung,
Koérperhaltung, Gestik und Mimik. Da dieser Bereich mei-
ner Ausstrahlung (vielleicht ausgenommen der Kleidung)
in hohem Mal3 ber mein Unterbewusstsein gesteuert
wird, ist es wesentlich schwerer von uns zu kontrollieren
als die Sprache. Der Korper ligt nicht, hei3t es daher auch.
Deshalb achten geschulte Wahrnehmer auch mehr auf die
Korpersprache als auf das gesprochene Wort. Sie zeigt uns
sehr schnell, ob die Begeisterung echt oder vorgespielt ist.
Erinnern Sie sich an den Zusammenhang von Gedanken,
Gefiihl, Korpersprache und Sprache, wie er im Wirkungs-
kreis dargestellt wurde. Es ist leichter, sich in einen guten
(energiereichen) Zustand zu bringen, als die Kérpersprache
gegen das eigene Gefiithl zu steuern. In den ersten Kapi-
teln haben Sie dazu zahlreiche Informationen zu Energie-
lieferanten und Energierdubern erhalten und wie Sie Ihren
Energiehaushalt auf einem erhéhten Niveau halten.



Wer wirken will, muss fiihlen konnen ‘ ‘ ‘ 137

Wer wirken will, muss fiihlen kénnen

Eine Menge dieser Vorschriften umfasst die Regel:
Setze dich in Gedanken oft in andrer Leute Stelle
und frage dich selbst: Wie wiirde es dir unter denselben
Umstédnden gefallen, wenn man dir dies zumutete,
gegen dich also handelte, von dir das forderte?
Adolph Freiherr von Knigge

Die internationale Sportmesse in Miinchen lieferte uns eine qute Gelegen-
heit fiir ein Treffen. Als Retail Director des weltweit groBten Sportarti-
kelherstellers hatte Klaus die Messe als Kontaktmdglichkeit genutzt. Nun
saBen wir kurz vor seiner Riickreise in einem Café, und er erzihlte mir
von seinem Aufstieq vom Sportlehrer in die Fiihrungsetage des Konzerns,
und dies in einem Alter von knapp tiber vierzig. Es war ein sehr interes-
santer Lebenslauf, dem ich hier begegnete, mit sehr vielen grofen Verdn-
derungen. ,Es hat mir einfach Spa gemacht, Sportartikel zu verkaufen,
weil es mir schon immer Spaf gemacht hat, mit Menschen umzugehen®,
berichtete er mir. ,Diese Begeisterung ist der Grund fiir meinen Erfolg.
Das Wichtigste ist fiir mich auch heute noch, die Menschen, mit denen
ich es zu tun habe, wirklich zu kennen. Wenn du einen Menschen ken-
nen lernen willst, solltest du dich fiir ihn ehrlich interessieren, auch fiir
seine privaten Dinge. Deshalb habe ich mir immer die Zeit genommen,
mit meinen Mitarbeitern auch auerhalb der Arbeitszeit Kontakt zu hal-
ten. Sei es beim gemeinsamen Joggen oder bei einem Bier in der Gast-
stdtte. Hier erfahrst du, wie die Menschen wirklich sind und was sie
bewegt. Und Menschen zu bewegen war immer mein Beruf.”
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Die Denkweise der Menschen zu verstehen, ist die Voraus-
setzung, auf jeden Menschen eine Wirkung zu erzielen.
Das, was Menschen bewegt, ist jedoch individuell ver-
schieden. Neben einem breiten Verhaltensspektrum bend-
tigen wir daher die Kompetenz und Motivation, uns in den
anderen hineinzuversetzen. Im Laufe der Zeit schriankt sich

unser Verhaltensmuster immer mehr
E—— Wer Menschen

bewegen will,
muss sich fiir sie
interessieren.

ein. Wir entwickeln unsere eigene
Taktik, andere Menschen zu beein-
drucken. Diese Taktik entwickelt sich
aus unseren Erfolgs- und Misserfolgs-
erlebnissen. Obgleich unsere Werkzeugkiste ein groBes
Sortiment an Werkzeugen anbietet, greifen wir fir unse-
ren Erfolg doch zunehmend zu dem gleichen Instrument.
Dieses Werkzeug ist uns vertraut, und wir kénnen damit
gut hantieren, obwohl in der einen oder anderen Situation
ein anderes Werkzeug viel besser geeignet wdre.

Dieses Phinomen fiihrt dazu, dass wir mit einer Sorte
Mensch sehr erfolgreich umgehen, wihrend uns andere
Menschen in ihrer Art gar nicht liegen und wir mit diesen
immer wieder Schiffbruch erleiden. Es liegt auf der Hand,
dass uns dies in unserer erfolgreichen Wirkung sehr stark
beschriankt.
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Dabei gibt es eine einfache Grundregel: Eine positiv wahr-
genommene Ausstrahlung entsteht in erster Linie nicht
durch Agieren, sondern durch das Zeigen von Interesse
und Wertschatzung. Weniger Aktion ist hier sicher mehr.

Genauso einleuchtend diirfte eine weitere Grundregel fir
Wirkung sein. Sprich nicht iiber deinen Nutzen, sondern
iber den deines Kommunikationspartners. Dafiir ein ein-
faches Beispiel in Form eines Heiratsantrages:

,,Also weilt du, wenn wir verheiratet waren, dann ware
das eine tolle Sache. Wie du ja weiBlt, bin ich durch meinen
Beruf sehr viel unterwegs und tibernachte oft in Hotels. So
gut das Hotelessen auch sein mag; ich liebe Hausmanns-
kost. Wenn wir verheiratet wiren, konntest du an den
Tagen, an denen ich zu Hause bin, fiir mich kochen, das
ware doch toll. Ja, und dadurch, dass ich so viel unterwegs
bin, kann ich nicht immer alle Anrufe von Kunden ent-
gegennehmen. Wenn wir verheiratet waren, kénntest du
diese Kontakte iibernehmen. Und ach ja, da ist noch etwas.
Ich fahre ja sehr hiufig zu meinen Kunden mit meinem
Fahrzeug. Leider habe ich durch meine Arbeit wenig Zeit,
dieses Auto zu putzen, was jedoch flr den Eindruck beim
Kunden sehr wichtig ist ..."
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Ich glaube, es ist besser, ich unterbreche den Text an die-
ser Stelle. Wie wird Threr nach Meinung die Antwort auf
diesen Heiratsantrag ausfallen? Wenn Sie glauben, dass so
etwas nicht vorkommt, sind Sie wahrscheinlich ein Mann.
Fragen Sie einmal Ihre Partnerin oder eine gute Freundin,
was sie diesbeztiglich schon erlebt hat!

Die gleiche Wirkungsweise entsteht nattirlich auch, wenn
Sie sich fiir eine Stelle in einem Unternehmen bewerben.
Bei der Argumentation sollten Sie weniger dartiber spre-
chen, warum Sie den Job unbedingt wollen, als vielmehr
dariiber, warum das Unternehmen gerade Sie unbedingt
einstellen sollte.

Das dominante Bediirfnis
in unserer Gesellschaft

Suche weniger selbst zu gldnzen,
als anderen die Gelegenheit zu geben,
sich von vorteilhaften Seiten zu zeigen,
wenn du gelobt werden und gefallen willst.
Adolph Freiherr von Knigge

Das folgende Ereignis liegt schon mehrere Jahre zuriuck,
und seine Bedeutung wird aus der Tatsache ersichtlich,
dass ich mich noch sehr genau daran erinnern kann.
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Es war das erste Mal, dass ich in diesem Hotel ein Seminar abhielt.
Dieses Seminar dauerte zwei Tage, und ich war sehr beeindruckt von
der technischen Ausstattung und dem exzellenten Service. Fast ein
bisschen wehmiitig checkte ich am Ende des Trainings an der Rezep-
tion aus. Eine sehr freundliche Dame legte mir die Rechnung mit der
Frage vor, ob ich mit allem zufrieden gewesen sei. ,Ja sehr, ich freue
mich schon darauf, dass ich in fiinf Wochen wieder fiir zwei Tage
Thr Gast sein werde®, antwortete ich wahrheitsgemdB. , Aber ich freue
mich auch, dass ich jetzt ein paar Tage frei habe und zum Surfen an
den Gardasee fahren kann®, ergdnzte ich. Sie wiinschte mir einen scho-
nen Urlaub und ldchelte mir freundlich zu.

Fiinf Wochen spiter betrat ich wieder das besagte Hotel. Es ist aus-
gestattet mit neun Seminarrdumen und besitzt eine Kapazitdt von
300 Zimmern. Da es in der Nihe des Miinchner Flughafens liegt,
sind die Fluktuation der Gdste und der Andrang im Foyer entspre-
chend hoch. Umso erstaunlicher, was ich dann erlebte. Als ich auf den
Counter zusteuerte, ldchelte mich die gleiche Dame an und begriifite
mich mit den Worten: ,Hallo Herr Knigge, schén, dass Sie wieder
bei uns sind.“ Ich war vollig dberrascht, dass sie sich meinen Namen
gemerkt hatte. Mit dem ndchsten Satz jedoch verbliiffte sie mich voll-
ends: ,Wie war es denn am Gardasee?“ Ich fiel aus allen Wolken und
hatte das Gefiihl, schlagartig zehn Zentimeter zu wachsen!

Ich bin nicht so von mir eingenommen, dass ich diese
Gedichtnisleistung auf meine Erscheinung zuriickfihre.
Ich bin mir sicher, dass sich die Dame hinter dem Coun-
ter nach dem ersten Auschecken den Hinweis ,,Gardasee®



142 ‘ ‘ ‘ Den Wirkungsgrad der Ausstrahlung (noch mehr) erhéhen

hinter meinem Namen notiert hat. Aber egal, ob dies nun
stimmt oder nicht, diese Begriilung erzielte bei mir die
gewlinschte Wirkung, was nicht nur an dem von mir gege-
benen Trinkgeld zu erkennen war.

Fir die Uberzeugungskraft unserer Kommunikation ist
mehr als der Inhalt die Gesprachsatmosphdre verantwort-

. lich. Unser Auftreten kann erst dann
E— Wirkung durch

. eine Wirkung erzielen, wenn es uns
Wertschdtzung 8

gelungen ist, eine die Wirkung unter-
stiitzende Atmosphdre herzustellen. Das Zugangstor fir
diese Atmosphdre heifit Wertschitzung. Freiherr von
Knigge hat schon vor iiber 250 Jahren erkannt:

Der beste Weg, selbst Wertschdtzung zu bekommen, ist
der, Wertschatzung zu geben.

Diese Erkenntnis scheint uns weitgehend abhanden gekom-
men zu sein. Deshalb benétigen wir immer mehr Regeln
(leider oft als Knigge-Regeln bezeichnet), die uns dann er-
klaren, wie wir uns verhalten sollten. In dem Konkurrenz-
kampf (in erster Linie ist es der Kampf um Wertschdtzung),
in dem wir uns befinden, erntet ein erfolgreicher Kollege
(oder Kollegin) eher Neid als Lob, was zu dem gefligelten
Wort gefiihrt hat, dass Neid das groB3te Kompliment in un-
serer Gesellschaft darstelle. Schéne Gesellschaft.
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Die erste und entscheidende Form, Wertschitzung zum
Ausdruck zu bringen, besteht in dem Signalisieren von
Interesse. Ich interessiere mich fiir dich, weil du es wert
bist. Es gibt fiinf kommunikative Mittel, diese Wertschit-
zung zum Ausdruck zu bringen:

1. Blickkontakt

2. Zu- beziehungsweise Hinhéren

3. Nachfragen

4. Individuelle Ansprache

5. Aussprechen von Lob und Anerkennung

Sie kennen vermutlich die Wirkung, die bei einem an-
kommt, wenn der Gesprdchspartner eine SMS an jeman-
den verschickt und dies mit den Worten begleitet: ,Reden
Sie ruhig weiter, ich hore Thnen zu.“ Blickkontakt signali-
siert: Ich bin prasent, ich bin bei dir, du bist im Moment
das Wichtigste.

Gutes Zuhoéren gilt, nicht zu Unrecht, als eine der Konigs-
disziplinen in der Kommunikation. Dies wird schon in dem

alten Sprichwort ,Reden ist Silber,
Interesse und I

Begeisterung an
Menschen miissen
ehrlich sein.

Schweigen ist Gold® zum Ausdruck
gebracht. Aufmerksames Zuhoren ist
keine leichte Ubung. Wie wir im kon-
trollierten Dialog fithlen konnten, for-
dert es von uns mit zunehmender Dauer einen nicht unwe-
sentlichen Energieeinsatz. Nach meinen Erfahrungen wird
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diese Investition um ein Vielfaches zurtickgegeben. Das
grofte Ungliick entsteht in unserer Gesellschaft durch die
Tatsache, dass wir immer mehr Begeisterung fiir Zahlen
und Materielles entwickeln und immer weniger fiir Men-
schen. Diese Tendenz lisst eine kalte Welt entstehen, in der
jeder nur noch darauf aus ist, wie er mehr als der andere
bekommen und besitzen kann. Wenn wir begreifen, dass
dieser Besitz nur eine mangelnde Ersatzbefriedigung fir
Wertschidtzung, Anerkennung und Liebe ist, dann erhalten
wir die Chance auf auBergewohnliche, emotionale und
wertvolle Momente. Dies gelingt dann, wenn unser Inter-
esse und unsere Begeisterung an Menschen nicht geheu-
chelt, sondern ehrlich sind. Mit einem grundsitzlich nega-
tiven Menschenbild wird uns dies nicht gelingen.

Meine gréBten Entwicklungsspriinge habe ich Erlebnissen
mit Menschen zu verdanken, die fiir mich Vorbilder ge-
worden sind. Zum Teil durch ihre Glaubenssitze, die mir
einen Zugang zu einer unerschopflichen Energiequelle auf-
gezeigt haben.
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Die Grof3e des Eisbergs
unter der Wasseroberflache

Eine gewisse Leichtigkeit im Umgang also, die Gabe,
sich gleich bei der ersten Bekanntschaft vorteilhaft
darzustellen, mit Menschen aller Art zwanglos
sich in Gespriche einzulassen und bald zu merken,
wen man vor sich hat und was man mit jedem reden kénne
und miisse, das sind Eigenschaften,
die man zu erwerben und auszubauen trachten soll.
Adolph Freiherr von Knigge

Der zunehmende Arbeitsaufwand war von unserer Assistentin Gabriela
nicht mehr zu bewidltigen. Aus diesem Grund entschieden mein Part-
ner und ich, eine zusdtzliche Mitarbeiterin einzustellen. Wir hatten
uns bald fiir Karin entschieden, die mit ihren Kenntnissen eine gute
Ergdnzung zu Gabrielas Kompetenzen zu sein schien.

Wir waren mit der geleisteten Arbeit von Karin sehr zufrieden. Aller-
dings schien Gabriela in ihrer Motivation etwas nachzulassen. In den
Meetings verhielt sie sich ungewdhnlich zuriickhaltend, und jedes per-
sonliche Gesprdch wurde von ihr schnell abgeblockt.

Nach ein paar Wochen stellten wir eine zunehmende Verschlechterung
des Arbeitsklimas fest. Es wurde nicht mehr so viel gelacht wie friiher,
und in den Pausen trank jeder seinen Kaffee lieber an seinem Arbeits-
platz als im Gemeinschaftsraum. Es war hochste Zeit, dieser Entwick-
lung entgegenzusteuern.
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Ich vereinbarte mit Gabriela einen Termin auBerhalb der Biirozeit und
lud sie zu einem Abendessen in ein Restaurant in der Ndhe ein, um
mit ihr iiber die Situation zu sprechen. Zu Beginn des Gesprichs schien
mir Gabriela sehr verunsichert. Wie sich spdter herausstellte, hatte sie
damit gerechnet, von mir gekiindigt zu werden. Diese Angst war auch
der Grund fiir ihr verdndertes Verhalten in den letzten Wochen. Karins
Einstellung empfand sie als Bedrohung ihrer Position. Dass Karins
Leistung sehr ansprechend war, verstdrkte ihre Angst.

Ich nahm mir viel Zeit, Gabrielas Angste auszurdumen. Tatsdchlich
war sie fiir uns unentbehrlich. Sie war seit der Griindung des Unterneh-
mens bei uns und kannte sich in vielen Dingen besser aus als wir selbst.

Der Kommunikationspsychologe Friedemann Schulz von
Thun hat in seinem Nachrichtenquadrat die Kommuni-
kation in vier Bereiche unterteilt. Danach stecken in jeder
Nachricht vier Seiten:

Sachaussage

Selbstoffenbarung
auagajjaddy

Beziehung
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Ein Beispiel soll Thnen diese Aufteilung einer Nachricht
verdeutlichen.

Der Vorgesetzte sagt zu seinem Mitarbeiter: ,Diesmal
mochte ich das Ergebnis rechtzeitig haben.”

Sachaussage: Das ndchste Ergebnis soll mich pilinktlich errei-
chen.

Selbstoffenbarung: Es ist mir wichtig, dieses Ergebnis recht-
zeitig zu erhalten. Ich bin verdrgert, weil es das letzte Mal
(oder die letzten Male) nicht geklappt hat.

Appellebene: Achten Sie darauf, dass es diesmal klappt. Sie
sollten schneller arbeiten. Akzeptieren Sie meine Anwei-

sungen.

Beziehungsebene: Ich bin Ihr Vorgesetzter. Ich fithle mich von

Thnen nicht ernst genommen.

Bei der Aufschlisselung in die einzelnen Ebenen spielt die
Betonung der ausgesprochenen Nachricht eine sehr groBe
Rolle. ,,Sie sind fiir mich das GréBte” kann je nach Betonung
ein groBes Lob oder aber genau das Gegenteil bedeuten.

Jede Nachricht beinhaltet die vier angesprochenen Ebenen.
Die Gewichtung kann deutlich differieren. Aus Sicht des
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Vorgesetzten kénnte die Gewichtung auf allen der vier Ebe-
nen liegen. Die Nachricht allein ldsst dariiber keine eindeu-
tige Festlegung zu. Dies bedeutet jedoch auch, dass der
Empfinger die freie Wahl hat, in welcher Ebene er den
Schwerpunkt vermutet. Dies kann zu sehr unterschiedlichen

. Reaktionen fiihren. Bewertet der Mit-
S Vier Ebenen

einer Nachricht arbeiter den Schwerpunkt der Nach-

richt in der Selbstoffenbarung, wird
er sich dariber Gedanken machen, warum der Chef so
eine schlechte Laune hat, und ihm vielleicht eine Tasse
Kaffee bringen. Die Reaktion auf die Appellebene wire das
Bemiihen um eine schnellere Arbeitsweise, wihrend der
Schwerpunkt auf der Beziehungsebene zur Folge haben
konnte, dass der Mitarbeiter den Chef noch mehr ignoriert,
um ihm zu zeigen, dass er nichts von ihm hdlt. Oder er
vermutet, dass der Chef ihn schikaniert, weil er ihn nicht
mag, und beginnt eine Grundsatzdiskussion.

Der sensible Bereich in der Kommunikation ist die Bezie-

hungsebene. Hinter den meisten Auseinandersetzungen

auf der Sachebene verbergen sich in Wahrheit Stérungen

auf der Beziehungsebene:

m Der Kollege, der stindig die Arbeit des anderen kritisiert,
weil er in Wirklichkeit neidisch auf dessen Fahigkeiten
ist.
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m Der Mitarbeiter, der die Anweisungen seines Chefs im-
mer wieder ignoriert, weil er sich von diesem bevor-
mundet fihlt.

m Der Chef, der dem Mitarbeiter stindig Anweisungen er-
teilt, weil er ihn disziplinieren will.

Der Versuch, in solchen Fillen die Probleme auf der
Sachebene auszutragen, muss scheitern, da das wirkliche
Problem damit nicht gelést werden kann. Wie hitte sich
zum Beispiel der Konflikt zwischen Gabriela und Karin
entwickelt? Gabriela hitte sehr wahrscheinlich verstarkt
die Arbeit von Karin kritisiert. Sie hétte sich vermutlich
auf stindige Fehlersuche begeben. Karin hdtte sich gegen
diese andauernde Kontrolle zur Wehr gesetzt und auf die
Zustindigkeiten Gabrielas verwiesen. Dadurch hitte sich
diese noch mehr missachtet gefiihlt, und eine Eskalation
der Auseinandersetzung ware immer wahrscheinlicher ge-

worden.

Entschirft werden konnte dieser Konflikt nur durch eine
Klirung auf der Beziehungsebene. Dies heifit nicht, dass
die beiden ein freundschaftliches Verhiltnis eingehen mis-
sen. Fiir die gute Zusammenarbeit reicht die gegenseitige
Akzeptanz aus.

Wihrend eines Trainings von Verkdufern einer exklusiven
Automarke bemerkte ich eine andere interessante Situation.
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In dem Rollenspiel versuchte der Verkdufer, die Inhaberin einer Mode-
boutique als Kundin zu akquirieren. Diese argumentierte, dass sie mit
ihrem sportlichen Kleinwagen sehr zufrieden und dieser zudem wesent-
lich giinstiger sei. Darauf entgegnete der Automobilberater, dass die
Marke, die er vertrete, Premiumprodukte herstelle und dabei groBen
Wert auf Qualitdt lege.

Der Verkdufer beabsichtigte mit dieser Formulierung, die
Wertigkeit seines Produkts positiv darzustellen. Die Kundin
nahm diese Aussage jedoch auf der Beziehungsebene auf.
Auf sie wirkte die AuBerung arrogant und herabsetzend —
als ob sie wohl keinen Wert auf Qualitit legen wiirde oder
sich ein teures Auto nicht leisten kénne! Diese Bewertung
auf der Beziehungsebene verhinderte eine weitere erfolg-
reiche Kommunikation. Hitte der Verkdufer den Satz etwas
anders formuliert, wire er dieser Gefahr aus dem Weg
gegangen: , Fir Sie als Besitzerin einer Modeboutique spie-
len Design und Qualitdt bestimmt eine wichtige Rolle. Bei
unseren Fahrzeugen legen wir besonderen Wert darauf,
dass ... Wire das fur Sie beim Kauf eines Neuwagens ein
interessanter Aspekt?“

Die Vermischung von Sach- und Beziehungsebene ist in
vielen Fillen die Ursache fur Konflikte und Misserfolge.
Dies gilt fiir das Privatleben genauso wie fiir den Beruf. In
einer Zeit, in der Produkte in Qualitdt, Leistung und Preis
immer dhnlicher werden, wichst gerade im Verkauf die
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Bedeutung von Sympathie und Antipathie zwischen Bera-
ter und Kunden. Im innerbetrieblichen Bereich fihren Sto-

rungen auf der Beziehungsebene zu .
Vermischung I

von Sach- und
Beziehungsebene

gravierenden Energieverlusten. Nach
einer aktuellen Studie ist ein schlech-
tes Betriebsklima der Motivationskil-
ler Nummer eins. Einer bereits vorhandenen Stérung kann
mit zwei Strategien entgegengewirkt werden:

1. Appell zu Sachlichkeit:

In den Fillen, in denen sich die Stérung noch im Anfangs-
stadium befindet und ein Ergebnis unter einem gewissen
Zeitdruck erreicht werden muss, kann dieser Appell zur
Versachlichung der Argumentations- und Arbeitsweise
durchaus kurzfristig zum Erfolg fiithren.

2. Die Beziehung zum Thema machen:

Hat das Beziehungsproblem eine gewisse Dimension an-
genommen, ist ein offenes Gesprich mit den Beteilig-
ten erforderlich. Wird dieses Gesprach in einer entspann-
ten Atmosphire und ehrlich geftihrt, werden sich sehr oft
Fehlinterpretationen und Vorurteile kldren lassen.

Ob dieses Gesprich zu einer Verbesserung des Klimas fiihrt,
wird dabei von der Kompetenz abhingen, Kritik ausspre-
chen zu konnen, ohne die Personlichkeit des anderen zu

verletzen.
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Chancen fiir personliches Wachsen

Gehe von niemand und lass niemand von dir, ohne ihm etwas
Lehrreiches oder etwas Verbindliches gesagt und mit auf den
Weg gegeben zu haben; aber beides auf eine Art, die ihm wohl
tue, seine Bescheidenheit nicht empére und nicht studiert
scheine ... und dass er fiihle, du nehmest Interesse an seiner
Person, es gehe dir von Herzen, du verkaufest nicht blof3 deine
Hoflichkeitsware ohne Unterschied jedem Voriibergehenden.
Adolph Freiherr von Knigge

Die Tochter war immer noch nicht zu Hause. Obwohl fest vereinbart
war, dass sie um 23 Uhr zuriick sein sollte. Inzwischen war es kurz
vor ein Uhr, und sie war immer noch nicht von der Party irgendeines
Schulkameraden zuriick. Auf dem Handy ging nur die Mailbox an. In
der Zwischenzeit hatte die Mutter einige Gefiihlsschwankungen durch-
lebt. Gegen 23 Uhr hatte sie voller Erwartung auf das Erscheinen ihrer
Tochter gewartet. Gegen halb zwélf hatte sich der anfiingliche Arger
in Waut gesteigert. Um halb eins war von der Wut nichts mehr iibrig
geblieben, denn jetzt war die Sorge, dass der Tochter etwas zugestofen
sein konnte, das beherrschende Gefiihl. Diese Sorge war gerade dabei,
sich in Panik zu verwandeln, als die Haustiir aufging.

»Wo kommst du denn jetzt her. Bist du villig iibergeschnappt? Schau
mal auf die Uhr, wo warst du so lange? Geh ins Bett, wir sprechen uns
morgen.” So in etwa fiel die Begriifung aus.

Am ndchsten Morgen war die Stimmung am Friihstiickstisch ziemlich
miserabel. Die Mutter hatte vergebens auf eine Entschuldigung gewar-
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tet. Die Tochter hatte sich zu Unrecht attackiert gefiihlt und schmollte
deshalb. Sie hatte einfach beim Feiern die Zeit vollig tibersehen. Da sie
etwas getrunken hatte, wollte sie nicht mehr mit dem Motorroller fah-
ren und musste jemanden finden, der sie nach Hause fuhr.

Sowohl im Privat- wie auch im Berufsleben kommen wir
immer wieder einmal in die Situation, unangenehme
Dinge ansprechen zu missen. Das richtige Kritisieren ist
schon deshalb eine Kunst, weil wir uns dabei nicht selten
sehr eng der Personlichkeit des anderen nihern. Einigen
Menschen scheint das Kritisieren dagegen so einen Spal3
zu machen, dass sie den ganzen Tag nicht davon lassen. In
diesen Fillen liegt die Motivation zur Kritik in dem Bezie-
hungskampf um Macht und Energien. Nicht selten soll
dabei zusitzlich von einem mangelnden Selbstwertgefiihl
abgelenkt werden.

Motivation und Intention spielen beim richtigen Kritisie-
ren eine wesentliche Rolle. Was ist die Zielsetzung unserer
Kritik? Was wollen wir damit erreichen? Wir kritisieren

grundsdtzlich aus vier verschiedenen L
Was ist die —

Zielsetzung
unserer Kritik?

Griinden:

1. Kampf um Macht und Energie
2. Frust abbauen

3. Rache

4. Dem Kritisierten einen Impuls zur Verdnderung geben
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In jedem Fall sollte ich mir vorher meiner Motivation zum
Kritisieren bewusst werden. Denn erst dann kann ich eine
effektive Methode zur Zielerreichung auswihlen. Hitte die
Mutter bewusst eine Verhaltensinderung bei ihrer Tochter
angestrebt, wire ihre Wahl bestimmt auf eine andere Vor-
gehensweise gefallen.

Den wohl hdufigsten Anlass zur Kritik stellt der Kampf um
Macht und Energie dar. Kritisiere ich den anderen, signa-
lisiere ich damit gleichzeitig, dass ich mich in der Rolle
fihle, ihn kritisieren zu diirfen. Dieses Verhalten gleicht
sehr den Hierarchieritualen in der Tierwelt. Da wir den
anderen aber nicht beillen oder treten dirfen, greifen
wir zu dem Mittel der Kritik. Sollte der Kritisierte dies
jedoch nicht akzeptieren und sich wehren, befinden wir
uns schnell in einem Streit, in dem es vordergriindig um
die angesprochene Sache geht, es sich tatsichlich aber um
einen Positionskampf handelt. Diese Kimpfe kénnen dann
ein Leben lang anhalten, ohne zu einer Klirung zu fithren.

Das zweite Motiv ist das des Frustabbaus. Ich hatte einen
stressigen Tag, an dessen Ende ein unangenehmes Gesprach
mit dem Chef stattfand. Es tut gut, dann auf einen Kollegen
zurlickgreifen zu kénnen, dem man schon lange einmal
,die Meinung geigen“ wollte. Die Formulierung der ,,Kri-
tik“ fallt dann entsprechend aus; die Kritik selbst ist aber in
dem Moment eigentlich gar nicht so wichtig.
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Der dritte Ausloser fiir Kritik ist dem vorangegangenen sehr
ahnlich, unterscheidet sich nur dadurch, dass sich meine
Aktion nicht gegen den Kollegen, sondern den Ausloser
meines Frusts, den Chef, richtet. Kritik iiben aus Rache ist
ein beliebtes Gesellschaftsspiel, das mit einer faszinieren-
den Ausdauer gespielt wird.

Das einzig berechtigte Motiv fir Kritik jedoch ist die gut
gemeinte Impulsgabe flr eine Verhaltensinderung. Gut
gemeint bedeutet in diesem Fall, dass die angesprochene
Verhaltensinderung einen Nutzen fiir den Kritisierten zur
Folge hat, ihm ein Fehlverhalten spiegelt, das ihm selbst
noch nicht aufgefallen ist oder fiir das er noch keine Alter-
nativen gefunden hat.

Kritik bedeutet eine Hilfestellung zur positiven Verdnde-
rung.

Die Kritik sollte deshalb immer das Aufzeigen einer
Losungsmoglichkeit beinhalten. Um das Ziel der Verdnde-
rung zu erreichen, sollten wir es dem Angesprochenen so
leicht wie moglich machen. Es kommt in diesem Fall sehr
stark auf die Formulierung an. Mithilfe eines Beispiels fin-
den wir die richtigen Zutaten.
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Der Chef hat mich zur Schnecke gemacht. Bei dem Inhalt der Kritik
hatte er nicht Unrecht, aber die Art und Weise, wie er es mir gesagt
hat, drgert mich. Ich entschlieBe mich dazu, ihm dies zu sagen. Meine
Motivation fiir diese Kritik ist nicht Rache, sondern der Versuch, ihm
einen Impuls zur Verdnderung zu geben und damit eine Wiederholung
in Zukunft zu vermeiden.

Welche Rahmenbedingungen wiirden Sie fiir dieses Ge-
sprach wahlen, und wie wiirden Sie die Kritik formulieren?
Nehmen Sie sich etwas Zeit, diese Fragen zu beantworten.

Um die Chance, eine Verhaltensinderung bei dem Kriti-
sierten auszulésen, moglichst hoch zu halten, sind folgende
Aspekte zu beachten: Bei der Wahl des Zeitpunktes sollten
Sie warten, bis Sie ein normales Erregungsniveau erreicht
haben, das Ihnen eine sachliche Formulierung ermog-
licht. Warten Sie aber nicht zu lange, weil sonst die Gefahr
besteht, dass Sie dieses Gesprach dann doch nicht fiihren.
Bei einem normalen Verhiltnis zwischen Thnen und Threm
Chef'ist ein Gesprach unter vier Augen am besten geeignet.

Bei der Formulierung sollten Sie folgende Punkte bertick-
sichtigen:

m Den konkreten Sachverhalt ansprechen.

m Wie hat das Verhalten auf mich gewirkt?
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m Wie hitte ich mir die Kritik gewiinscht beziehungsweise
winsche ich sie mir in der Zukunft?

m Ich-Formulierungen verwenden.

Konkreten Sachverhalt ansprechen

Mit der Konkretisierung kommt zum Ausdruck, dass nicht
die ganze Person, sondern ein bestimmtes Verhalten ange-
sprochen wird. ,,IThre Art, mit Mitarbeitern umzugehen, ist
falsch!“ ist derart pauschal, dass der Kritisierte, selbst bei
héchster Motivation, etwas zu verdndern, gar nicht weil3,
was er verindern soll und wo er ansetzen kann. Es ist fir
den Angesprochenen auch wesentlich leichter, Pauschal-
vorwlrfe zu entkraften. Deshalb: ,,Sie haben mich vorhin
vor Kunden und Kollegen kritisiert.”

Wie hat das Verhalten auf mich gewirkt?

Dieser Punkt spricht die Gefithlsebene an. Wir sind darauf
trainiert, unsere Gefiihle zu verbergen. Bei einem Kritikge-
sprach kénnen Emotionen aber die besten Argumente sein:
,Das macht mich traurig", ,,Es hat mich verletzt“, ,,Ich habe
mich dartiber gedrgert” oder wie hier: ,Ich fithle mich
dadurch vor den Kunden bloBgestellt“. Uber Gefiihle lisst
sich nicht streiten. Wenn dieses Gefiihl bei Ihnen ausgelost
wurde, kann Thr Chef es nicht dementieren.
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Wie hitte ich mir die Kritik gewiinscht
beziehungsweise wiinsche ich sie mir in Zukunft?

Kritik soll immer konstruktiv sein. Sie soll einen Vorschlag
enthalten, der dem Angesprochenen eine Losung anzeigt
und ihm signalisiert, dass es um eine Verbesserung der
Situation geht: ,Ich finde es besser, wenn wir diese Gespra-
che unter vier Augen fiithren.”

Ich-Formulierungen verwenden

Allgemein gehaltene Formulierungen, etwa mit ,, man®
sind wenig hilfreich. Sie bewirken eine Atmosphire des
Attackierens und Angreifens und wecken daher bei dem
Gegentiber Widerstand. Beim richtigen Kritisieren geht
es nicht darum, Regeln und Gesetze festzulegen, sondern
einen personlichen Konflikt zu kliren. Ich-Formulierun-
gen bringen die Subjektivitit der Wahrnehmung zum Aus-
druck.

Umgang mit erhaltender Kritik

Kritisiert zu werden ist immer eine unangenehme Situa-
tion. Daraus resultiert ein hiufig auftretendes Reaktions-
verhalten, das Kritik sinnlos macht: Zuallererst zweifeln

. wir den Inhalt der Kritik an und su-
I Kritik als Chance zur

Weiterentwicklung chen nach Beweisen, die diese Un-

richtigkeit belegen. Wenn uns das
nicht gelingt, beginnen wir damit, unser Fehlverhalten zu
rechtfertigen. Wenn uns dies auch nicht so recht gelingt,
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drehen wir den Spiel3 einfach um: ,,Der braucht gerade
reden ..., der hat doch selbst ...“ Diese Reaktionen ver-
dammen jedes auch noch so gut gemeinte und gefithrte
Kritikgesprach zu einem wirkungslosen Instrument der
Kommunikation.

Gut gemeinte Kritik beinhaltet die Chance zur Weiterent-
wicklung. Nutzen Sie diese Moglichkeit, wenn jemand den
Mut aufbringt, Sie auf persoénliche Potenziale hinzuwei-
sen, die Sie selbst so nie wahrnehmen kénnten. Falls Sie
nicht sicher sind, fragen Sie einen Dritten, ob diese Kri-
tik berechtigt sein kénnte. Suchen Sie sich dabei jemanden
aus, von dem Sie sicher sind, dass er ehrlich zu Thnen ist.

Ist die Kritik berechtigt, denken Sie iber die genann-
ten Losungen nach oder entwickeln Sie eigene. Setzen Sie
diese Losungen um, und testen Sie die Reaktionen. Viel-
leicht werden Sie sich bei Ihrem Kritiker spéter fiir die Kri-
tik bedanken.
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Basis fiir langfristige Erfolgsgeschichten

Keine Regel ist so allgemein wie die:

unverbriichlich, auch in den geringsten Kleinigkeiten,

Wort zu halten, seiner Zusage treu und stets wahrhaftig

zu sein in seinen Reden. Adolph Freiherr von Knigge

Nachdem die Prasentation beendet war, salen wir im Biiro des Schu-
lungsleiters, um offene Fragen zu kldren. Die Fluggesellschaft, fiir die
dieser Schulungsleiter arbeitete, hatte Interesse an einem Training sig-
nalisiert, welches das Bodenpersonal im Umgang mit schwierigen Pas-
sagieren schulen sollte. Neben mir sa ein Trainer, der seit Kurzem fiir

uns arbeitete und der mir bei der Prdsentation assistiert hatte.

,Wie viel wiirde uns denn die Schulung kosten?“, fragte der Verant-
wortliche der Fluggesellschaft. Ich nannte ihm den Betrag und wartete
auf seine Reaktion. ,Wissen Sie, die Prasentation fand ich sehr beein-
druckend, aber im Vergleich zu IThren Mitbewerbern sind Sie ganz schén
teuer.“ Ich liebe diesen Einwand, und zwar aus einem einfachen Grund.
Zum einen bedeuten Einwinde immer ein grundsdtzliches Interesse, und
zum anderen bin ich natiirlich auf keinen Einwand so gut vorbereitet
wie auf diesen. Ich war es auch gewohnt, bei einem derartigen Auftrag
im Wettbewerb mit anderen Trainingsunternehmen zu stehen.

,Stimmt, dieses Training ist nicht billig®, reagierte ich. ,Wir haben
die Erfahrung gemacht, dass das Wichtigste an Schulungsmafinahmen
die Behaltens- und Umsetzungsquote ist. Was wird wirklich davon

umgesetzt? Unsere KontrollmaBnahmen zeigen, dass unsere Trainings
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hier herausragende Ergebnisse erzielen — und Sie entscheiden, ob IThnen
das etwas wert ist.“ Jetzt war es wichtig, nicht weiterzusprechen, son-
dern in Ruhe abzuwarten. Auch mein Verhandlungspartner schwieg. So
ein Schweigen in einem vollig ruhigen Biiro kann ganz schon bedrii-
ckend wirken. Jetzt nur nicht die Nerven verlieren und weiterplappern
oder gar Zugestdndnisse machen.

Diese Weisheiten hdtte ich vor dem Gesprdch wohl auch an mei-
nen jiingeren Kollegen weitergeben sollen. Ich bemerkte, dass ihm das
lange Schweigen offensichtlich unangenehm war. Er begann, auf sei-
nem Stuhl hin und her zu rutschen. Fiir mich war klar: Wer jetzt
das Schweigen zuerst brach, war auf dem Riickzug. Der Schulungslei-
ter wollte gerade antworten, doch mein Partner kam ihm zuvor: ,Das
hingt natiirlich auch von der Anzahl der Trainingstage ab, ab einem
gewissen Volumen geben wir schon mal einen Nachlass.”

Nachdem wir die nichsten Minuten Giber die Hohe des Nachlasses dis-
kutiert hatten, duBerte der Schulungsleiter, dass er die Auftragsvergabe
noch von dem Budgetverantwortlichen absegnen lassen miisse. Es wire
jetzt ein Fehler gewesen, einfach aufzustehen und sich zu verabschie-
den. Also stellte ich ihm die folgende Frage: ,, Angenommen, der Ver-
antwortliche wiirde das Budget freigeben: Gibt es dariiber hinaus noch
Dinge, die wir kldren miissten, oder wiirden wir die Trainingsreihe
dann durchfiihren?“ Nach der Bejahung der Frage blieb ich weiter am
Ball. ,Wann, glauben Sie, werden Sie diese Entscheidung eingeholt
haben?“ ,In zwei Wochen, gut, dann werden wir uns in zwei Wochen
bei Thnen melden, um die ndchsten Schritte zu planen.”
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Beim Umgang mit Einwinden ist das Wichtigste, sie nicht
als Angriff, sondern als Interesse zu bewerten und deshalb
nicht nervés zu werden. Viele Menschen reagieren in Ver-
handlungen auf Einwédnde gereizt: ,Was heif3t hier teuer?”
Dabei bedeutet jede geklirte Frage einen Schritt zur Ver-
einbarung. Ohne Einwdnde wiirde Verhandeln gar keinen
Spall machen. Wenn iiberhaupt, kénnen uns nur Einwande
verunsichern, die wir nicht kennen.

Ganz entscheidend ist die Reaktion, weil sie signalisiert,

ob Sie ein schlechtes Gewissen haben oder wirklich von

Threm Standpunkt iiberzeugt sind. Folgende Punkte sind

dabei wichtig:

m Zeigen Sie Verstindnis fir den Einwand, gehen Sie nicht
auf Konfrontation: ,,Stimmit, ... ich verstehe Thren Ein-
wand, ... an Threr Stelle wiirde mich das auch interes-
sieren ...“ sind mogliche Einleitungen, die dies zum
Ausdruck bringen. Setzen Sie diesen Satz auf keinen Fall
mit ,,aber” fort! Es wiirde das gegebene Signal zunichte-
machen.

m Fassen Sie noch einmal das entscheidende Argument
oder den entscheidenden Nutzen kurz zusammen. Kurz
ist deshalb so wichtig, weil Sie sonst in Gefahr geraten,
sich zu rechtfertigen und ein schlechtes Gewissen zu
zeigen.
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m Signalisieren Sie dem Gesprichspartner ganz klar, dass
es in seiner Entscheidung liegt, ob er diesen Vorteil nut-
zen will. Dabei ist Thr Gedanke nicht: ,,Selbst schuld,
wenn Sie es nicht tun®, sondern: ,Ich akzeptiere Ihre
Entscheidung, egal, wie sie ausfallt.”

Neben der Behandlung von Einwinden ist die Fiihrung zu
einem Ergebnis eine wichtige Kompetenz des Verhandelns.
Es geht dabei darum, klare Vereinbarungen, bei denen sich
alle als Gewinner fiithlen, zu erreichen. Das Einhalten die-
ser Vereinbarungen stellt eine logische Konsequenz dar.
Dieses Ziel bei der Gesprichsfithrung nicht aus den Augen
zu verlieren, bedeutet nicht, dass ich das Ergebnis vorgebe.
In den meisten Fillen ist es von Vorteil, die Losungsvor-
schlige des Partners zu erfragen. ,Was schlagen Sie vor?“
ist eine Frage, die vor allem bei festgefahrenen Verhand-
lungen ein verséhnliches Signal sendet und zugleich eine
Losungsorientierung vorgibt.
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Nachwort

Die Themen Ausstrahlung und Wirkung faszinieren mich
von Anfang an. Dies scheint in der Familie zu liegen.
Denn bereits Freiherr Adolph Knigge hat sich vor mehr als
200 Jahren in seinen Texten mit diesen Themen beschaf-
tigt und nicht, wie allgemein angenommen, mit Benimm-
regeln.

Regeln sind wie Kriicken. Sie helfen uns, im Umgang mit-
einander zurechtzukommen und die schlimmsten Feh-
ler zu vermeiden. Wer allerdings verstanden hat, worauf
es wirklich ankommt und welcher Sinn hinter den Regeln
steht, wird diese Regeln nicht mehr benétigen.

Genauso verhilt es sich beim Thema Ausstrahlung. Wer
den Ursprung einer magischen Ausstrahlung erkannt hat
und die Erkenntnisse in sein Leben integriert, braucht sich
um seine Wirkung auf andere keine Gedanken mehr zu
machen.

An dieser Stelle mochte ich mich insbesondere bei Florian
Falkenberg von Falkenberg Training flir seinen wissen-
schaftlich fundierten Beitrag zum Thema Gliick bedanken.
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Ein besonderer Dank gilt meiner Literaturagentin, Frau
Christine M. Huber, die mich bei der Entwicklung die-
ses Buches mit der gewohnten Geduld und zahlreichen
wertvollen Tipps begleitet hat. Dank gebiihrt auch meinen
Freunden und Kollegen Bello, Robert, Harald und Olaf, die

mich immer aufs Neue inspirieren.
. und meiner Tochter Paula, die mir jeden Tag zeigt,
welch unglaubliche Wirkung durch eine hohe Ausstrah-

lung freigesetzt wird.

Werner Knigge
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Kurzdaten zum Verfasser der Metastudie
»Erkenntnisse aus der Gliicksforschung*

Als freiberuflicher Trainer und Coach ist Florian Falkenberg
seit vielen Jahren erfolgreich in der Automobil-, Finanz-,
Mode- und IT-Branche titig. Seine Zielgruppe sind vor
allem Fach- und Fihrungskrifte sowie High Potentials. Zu
seinen Seminarschwerpunkten zdhlen unter anderem Kom-
munikation, Persénlichkeitsentwicklung und Emotionale
Intelligenz.

Auch auf dem Gebiet des Emotionsmanagement-Coachings
hat er sich inzwischen einen Namen gemacht; hier ver-
folgt er den Ansatz, eine erfolgreiche Einheit aus Verstand,
Geflhl und Handeln herzustellen.

Weitere Informationen und Wissenswertes finden Sie unter
www.Falkenberg-Seminare.de.



Zum Autor

,Mit Ausstrahlung und Kommunika-
tionskompetenz zur entscheidenden
Wirkung™: Werner Knigge hat das
Erbe seines bertthmten Verwandten

tbernommen und dessen Erkennt-
nisse ,,iber den Umgang mit Menschen” fiir d1e Anforde-
rungen der heutigen Zeit tibersetzt.

Uber 15 Jahre coachte und trainierte er Krisen-Interven-
tionsteams der Polizei in Niedersachsen und Bayern im
Umgang mit Menschen in Extremsituationen. Der ehema-
lige Erstliga-Basketballtrainer und diplomierte Experte fur
Unternehmensorganisation hat seine Erfolge im Bereich
Kommunikationstraining noch getoppt. Unter dem Motto
,Iraining mit Wirkung” leitet er fiir marktfithrende Unter-
nehmen Seminare zu den Themen Erfolgsstrategien, Ver-
handlung und Teameffizienz. Aus seiner Spontaneitdt und
seinem Charisma erwichst ein Training, das unter dem
Motto ,,Mache die Ziele deiner Kunden zu den eigenen®
Wirkung erzielt. Er begeistert seine Teilnehmer vor allem
durch Praxisnihe und die Fahigkeit der Identifikation.

Nihere Informationen unter www.vivendi-concept.de.
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Was kann ich sagen?
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Wie vermeide ich
peinliche Situationen?

Wie liberzeuge ich
im Gesprach?

humboldt - Information & Wissen
180 Seiten, 12,5 x 18,0 cm, Broschur

ISBN 978-3-86910-012-8 \_,.)
€9,95

In vielen privaten und beruflichen Situationen ist Small Talk un-
vermeidlich. Doch wie fihre ich Gesprache, ohne oberflachlich zu
wirken oder peinliche Pausen entstehen zu lassen? Dieser Ratgeber
zeigt lhnen, wie Sie ein charmanter und kluger Gesprachspartner
werden.

»Buch-Tipp: Ein charmanter, kluger Gesprachspartner zu sein, das

lasst sich erlernen. Viele Anregungen finden Sie in dem Ratgeber
»Small Talke. Laura

www.humboldt.de Stand Januar 2011. Anderungen vorbehalten.
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kontern

Schlagfertigkeit ist die Fahigkeit, im richtigen Moment das Rich-
tige zu sagen. Argert man sich (iber eine dumme, anziigliche oder
gar aggressive Bemerkung seines Gesprachspartners, féllt es oft
schwer, spontan und geistreich zu reagieren. Trainieren Sie mit die-
sem Buch!

»In versténdlicher Sprache erkléart der Dozent fur Psychologie und
Managementtraining Grundbegriffe der Psychologie und nennt ein-
fache Ubungen, mit denen das Selbstbewusstsein gesteigert wer-
den konne.” Die Welt

www.humboldt.de Stand Januar 2011. Anderungen vorbehalten.
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184 Seiten, 12,5 x 18,0 cm, Broschur
ISBN 978-3-86910-478-2

€9,95

Wie vermeide ich Schichternheit und Versagensangste? Wie wirke
ich souveréner auf andere? Schiichterne Menschen missen immer
wieder Selbstzweifel Uberwinden. Dabei ist sicheres Auftreten grund-
satzlich leicht: Sogar die Kérpersprache und die eigene Stimme las-
sen sich problemlos trainieren. Neben vielen Ubungen gibt dieser
Ratgeber wertvolle Tipps fir ein selbstbewusstes Leben.

www.humboldt.de Stand Januar 2011. Anderungen vorbehalten.
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Wie wirke ich auf andere? Wie kann ich diese Wirkung

positiv beeinflussen? Der erfolgreiche Kommunikations-
trainer Werner Knigge flihrt Sie Schritt fir Schritt zu einer
typgerechten, charismatischen Ausstrahlung! Die vielen
Beispiele und Tipps helfen Ihnen schnell dabei, jederzeit
charmant und souverén zu wirken. Denn: Gute Ausstrahlung
ist erlernbar!

Der Autor: Werner Knigge hat das Erbe seines beriihmten Verwandten
tibernommen und dessen Erkenntnisse liber den Umgang mit
Menschen auf die heutige Zeit libertragen. Er ist seit tiber 15 Jahren
Trainer und Seminarleiter. Seine Themen sind Kommunikation,

Ausstrahlung, Erfolgsstrategien und Verhandlungsfiihrung.
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Dieses Dokument ist lizenziert fiir HS RheinMain / Kons. Hessen, ut26289A.
Alle Rechte vorbehalten. © Schiuetersche Verlagsgesellschaft. Download vom 12.07.2020 00:52 von www.wiso-net.de.



	Front Cover
	Copyright
	Table of Contents
	Body
	Back Matter
	Index
	Back Cover



