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			Buch

			Der Schlüssel zu besseren Beziehungen und damit auch einem erfüllteren Leben liegt in deinem nächsten Gespräch – ganz egal, mit wem du es führst. Die Worte, die du wählst, auf welche Weise du sie transportierst und wie du auf dein Gegenüber reagierst, ist dabei von großer Bedeutung.

			Jefferson Fisher ist Prozessanwalt in fünfter Generation. Vor Gericht kommt es auf gute Kommunikation an wie nirgends sonst, aber seine Strategien und praktischen Sätze lassen sich genauso auf unseren Alltag übertragen. Er teilt sie mit seinen Millionen Followern und hilft ihnen dabei, jede noch so schwierige Situation zu meistern: Gaslighting im Streit mit einem Familienmitglied, eine wichtige Präsentation im Büro oder ein emotionales Zwiegespräch mit dem Partner.

			Hinter seinen Ratschlägen steht ein dreistufiges Kommunikationssystem, mit dessen Hilfe es ein Leichtes ist, die eigene Intention zu transportieren, Konflikte zu überwinden und seine Ziele zu erreichen.

			Autor

			Jefferson Fisher war nach Abschluss seines Jura-Studiums fast ein Jahrzehnt als Anwalt für Personenschäden tätig, bevor er 2022 seine eigene Kanzlei eröffnete. Kurz darauf lud er sein erstes »Wie man richtig streitet«-Reel auf Instagram hoch, zwei Monate später folgten ihm schon 100 000 Menschen. Heute hilft er Millionen Followern mit seinen Tipps zu den Themen Kommunikation, Verhandlung und Beziehungen. Er lebt mit seiner Frau und zwei Kindern in Texas.
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			Für …

			Sierra, die mich unterstützt.

			Jett und Ruby, die mich inspirieren.

			meine Geschwister, die mich zuerst inspiriert haben.

			meine Eltern, die für mich gebetet haben.

			und alle, die es ausprobiert haben und mir folgen.

		

	
		
			There ain’t no good guy. There ain’t no bad guy. There’s only you and me and we just disagree.

			(Dave Mason, »We Just Disagree«)
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			Prolog

			Der abgetretene Berberteppich im alten Farmhaus kratzte an meinen Beinen. Ich trug ein übergroßes T-Shirt zu meiner Spider-Man-Unterwäsche und kuschelte mich in einer Ecke des Wohnzimmers zusammen. Meine Haare und meine Haut waren noch nass nach meiner schnellen, kalten Dusche. Ich zitterte. Und ich grinste wie ein Honigkuchenpferd.

			Ich war acht Jahre alt und wollte nichts verpassen.

			Alle waren im Wohnzimmer. Der Patriarch der Familie war mein Urgroßvater, ein Bundesrichter. Mein Großvater, mein Vater, meine Cousins, meine Großonkel – praktisch alle – waren Strafverteidiger. Jedes Jahr kamen alle Fisher-Männer im Hill Country von West Texas für ein Jagdwochenende zusammen. Insgesamt waren es dreizehn, und zum ersten Mal war ich der Vierzehnte. Ich hatte das Gefühl, in die erste Liga aufgestiegen zu sein. Ich war endlich alt genug, um mit meinem Dad acht Stunden Auto zu fahren und dabei James Taylor, Jim Croce und Jerry Jeff Walker zu hören. Ich war endlich alt genug, um bei den großen Jungs dabei zu sein. Dabei sagte ich kaum ein Wort, aber das war egal. Ich trank IBC Root Beer und aß mehr Beef Jerky, als meine Momma mir je erlaubt hätte.

			Dieser erste Abend hat sich mir tief eingeprägt.

			Nach dem Abendessen stellte mein Großvater den Teller ab und rutschte auf seinem Sessel nach vorn. Er fing an, eine Geschichte zu erzählen. Etwas über seine Arbeit, einen Richter und ein Gericht. Ich erkannte sie sofort, es war dieselbe Geschichte, die er meinem Dad erzählt hatte, als wir vorhin einen alten Hochsitz reparierten. Da war die Geschichte allerdings ziemlich nüchtern gewesen. Großvaters Stimme war ganz sachlich gewesen, er hatte geredet, während er in seinem Wagen nach der grünen Farbe suchte.

			Aber das hier war etwas Besonderes. Es waren dieselben Worte, aber eine völlig andere Geschichte.

			Ich schaute gebannt zu, wie mein Großvater aufstand, um eine Szene nachzuspielen. Er nutzte seine Hände und sein Gesicht, um seiner Stimme Struktur zu verleihen. Bei den aufregenden Stellen wurde er lauter, bei den intensiven langsamer und leiser. Sogar sein Tonfall veränderte sich. Konnte das wirklich dieselbe Geschichte sein? Er hielt alle im Zimmer fast zehn Minuten lang in seinem Bann. Nach einer langen Pause präsentierte er die Pointe, und alle lachten. Ich fühlte mich, als hätte ich die Show eines Zauberers gesehen.

			Nach dieser Geschichte war die Bühne offen für die anderen, und nach und nach erzählten meine Cousins, mein Dad und sogar mein Urgroßvater ihre eigenen Gerichtsanekdoten. Als Strafverteidiger waren sie alle großartige Geschichtenerzähler. Wir lachten über Stunden bis tief in die Nacht hinein.

			Ich saß in meiner Ecke, meine Knie unter meinem Schlaf-T-Shirt, und jede Geschichte, jedes Wort fesselte mich. Ich nahm alles in mich auf, bis ich einschlief. Es war spät. Mein Dad trug mich ins Bett, ich hielt immer noch Beef Jerky in der Hand.

			Der gesamte Abend war für mich die Entdeckung von etwas Neuem, das mir merkwürdig bekannt war, als hätte ich alles schon einmal gesehen. Ich erinnere mich, dass es sich sofort richtig anfühlte, wie ein Schuh, der gleich beim ersten Anprobieren passt.

			An diesem Abend und an den Jagdwochenenden der nächsten zehn Jahre erhielt ich das Erbe meiner Familie: eine weitergegebene Identität als Verteidiger durch Storytelling. Mit jedem Jahr, das verging, wurde mir bewusster, dass die Juristerei nur der Beruf der Familie war – Kommunikation war die wahre Berufung der Familie.
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			Es war keine große Überraschung, dass auch ich Jura studieren und Strafverteidiger werden wollte. Und nach zehn Jahren als Anwalt kenne ich immer noch keinen vergleichbaren Beruf. Ich werde engagiert, um Probleme mit Leuten zu klären, mit denen ich persönlich keine Probleme habe. Ja, die andere Partei hat ihren eigenen Anwalt, der dafür bezahlt wird, Probleme mit mir zu haben. Jeden Tag stehe ich Leuten gegenüber, deren Hauptziel es ist, dass ich verliere. Bei einer Verhandlung mit Geschworenen steht viel auf dem Spiel. Wie ich kommuniziere und wie ich meinem Mandanten beibringe zu kommunizieren, kann darüber entscheiden, ob er seine Lebensgrundlage zurückgewinnt oder sie für immer verliert. Jeder Fall ist eine neue Lektion, ob ich nun Zeugen befrage, Teilnehmer ins Kreuzverhör nehme oder vor einem Richter oder einer Jury argumentiere. Mein Ziel ist es, auf einen Konflikt hinzuarbeiten.

			Wenn du glaubst, dass ich meine Kommunikationsfähigkeiten im Jurastudium erworben habe, liegst du falsch. Dort lernt man, die Gesetze anzuwenden: Grundsätze des Vertragsrechts, des Deliktsrechts, des Verfassungsrechts und der staatlichen und bundesstaatlichen Verfahrensvorschriften – alles wichtig. Aber man hat keinen Kurs, in dem man lernt, wie man voller Empathie miteinander spricht. Man erfährt in keinem Seminar, wie man einen hitzigen Streit schlichtet. Im Jurastudium lernt man, Gesetze zu lesen, aber nicht, Menschen zu lesen.

			Das musste ich mir selbst beibringen.
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			»Schmecktft dir?!«, fragte meine Schwester Sarah mit Schnuller im Mund, als sie mir den fünften unsichtbaren Pfannkuchen servierte. Als Ältester von vier Geschwistern war ich liebend gern der große Bruder.

			Als ich dreizehn war, war meine Verbindung zu meinen Geschwistern so stark, dass sie fast besser auf mich hörten als auf unsere Eltern. Ich war wie eine Glucke, wenn wir irgendwo hingingen. Und als ich sechzehn war, fuhr ich sie zur Schule und übte mit ihnen dabei Rechtschreibung.

			Um es deutlich zu sagen: Meine Eltern sind liebevoll und wunderbar. Ich war nur deswegen so gut, wie ich eben war, weil sie mir in den ersten vier Jahren, bevor meine Schwester geboren wurde, so viel von sich gegeben haben. Ich habe die Verantwortung des großen Bruders auch richtig genossen.

			Angeblich ist man als Ältester emotional stabiler, aktiver und all so was. Aber ich habe dadurch vor allem schon sehr früh gelernt, an den Grundlagen meiner Kommunikation zu feilen.

			Ich habe schnell gelernt, auf meine Schwester Sarah einzugehen, indem ich so tat, als würde ich das unsichtbare Essen verschlingen, und dabei lächelnd sagte: »Mm-hmm, lecker.« Ich fand heraus, dass sich meine Geschwister durch nette Worte eher öffneten als durch wütende. Mein jüngerer Bruder Jonathan wiederholte meinen Namen immer mehrmals (sie nannten mich »Bubba«, in den Südstaaten ein Kosename für den ältesten Sohn) und stotterte, bis er einen Satz herausbrachte. Wenn ich geduldig wartete, seine Worte wiederholte und dabei nickte, fühlte er sich verstanden. Sehr lange konnte Jonathan keine Konsonanten aussprechen, nur Vokale. Ich wurde zu seinem Dolmetscher, erkannte nonverbale Eigenheiten und sah Situationen vorher, die ihn frustrieren würden.

			Jacob, mein jüngster Bruder, war emotional der intensivste der drei. Seine Emotionen waren immer heftig, und er verlor schnell die Beherrschung. Ich stellte fest, wenn ich langsamer und leiser sprach, dann tat er das ebenfalls. Außerdem lernte ich, ihn seine Gefühle ausdrücken zu lassen, ohne dass ich sie persönlich nahm, und dass eine Umarmung manchmal mehr sagt als Worte. Jeder der drei hat eine einzigartige Persönlichkeit, die nach einer besonderen Ansprache, einem besonderen Fingerspitzengefühl verlangt, um eine tiefere Verbindung herzustellen.

			Eine der wichtigsten Fähigkeiten, die ich als Ältester entwickelte, war es, Streit zu schlichten und Konflikte zu lösen. Wenn zwei meiner Geschwister sich wegen der Polly Pocket unserer Schwester stritten, dann unterband ich die Schreierei schnell, ließ jeden seine Geschichte erzählen und fällte dann das Urteil, wer an der Reihe war und wie der Kompromiss aussah. Und es funktionierte. Ich wurde geschickt darin, meinen Geschwistern beizubringen, wie sie ihre Bedürfnisse mitteilen und die Bedürfnisse der anderen verstehen können. Mein Alltag war es, als Vorbild für die Kommunikation zwischen meinen Geschwistern zu dienen.

			Jetzt als Familienvater mit zwei Kindern ist das immer noch mein Alltag. Ich war in jeder Lebensphase, in jeder Beziehung, in jeder Freundesgruppe der Kommunikator. Vielleicht denkst du, das ist bloß Redetalent. Ich weiß aber, dass es mehr ist. Als Kind saß mein Dad jeden Abend an meinem Bett, lehnte sich vor und flüsterte: »Lieber Gott, gib Jefferson Weisheit und sei immer sein Freund.« Ich glaube an die Macht des Gebets. Und ich glaube, ohne die Gebete meiner Eltern würdest du jetzt nicht dieses Buch lesen.
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			2020 wurde ich Partner in einer renommierten Anwaltskanzlei. Doch trotz dieses Erfolgs fühlte ich mich beruflich frustriert. Mir fiel immer wieder dieselbe Metapher dafür ein: Ich hatte das Gefühl, als würde ich mit einem Fallschirm rennen. Ich schrieb Rechnungen und arbeitete Fälle ab, aber kreativ kam ich nicht weiter.

			Um alles noch schwieriger zu machen, arbeitete mein Dad bei derselben Kanzlei. Als ich ihm das erste Mal sagte, dass ich darüber nachdachte, mich selbstständig zu machen – na ja, sagen wir mal, da lief das Gespräch nicht gut. Ehrlich gesagt liefen die nächsten zwanzig Gespräche darüber mit ihm nicht gut, nicht mal, als ich es der Kanzlei mitteilte. Mein Dad kämpfte um mein Bleiben. Es waren schwere Diskussionen.

			Im Januar tat ich zwei Dinge, die alles veränderten:

			Zuerst eröffnete ich meine eigene Kanzlei, Fisher Firm, die sich um Personenschäden kümmert. Ich hatte weder ein Büro noch eine Assistentin – ja, ich hatte nicht mal einen Drucker. Ich bin mit meinem Laptop in Cafés oder in die leeren Büros von Freunden gegangen. Ich habe schnell Mandanten gefunden, und es hat sich einfach großartig angefühlt, echten Menschen mit echten Problemen zu helfen. Ich hatte den Fallschirm abgeschnitten und konnte endlich meine PS auf die Straße bringen.

			Zweitens habe ich meinen ersten Beitrag mit Kommunikationsratschlägen auf Social Media veröffentlicht. Ursprünglich wollte ich damit nur Kontakte knüpfen. Ich habe so viele Anwälte gesehen, die auf Social Media posten und das Einzige tun, was sie können: Verkaufen. Sie betrachten das Internet als eine neue Werbefläche, auf der man Leuten erzählt, was nach einem Unfall zu tun ist und wen man anrufen soll. Ich habe das auch selbst mal ausprobiert. Aber es fühlte sich einfach nicht richtig an. Ich erinnerte mich an all die Anwälte, deren Gesichter auf Plakatwänden zu sehen sind. Sie halten Hämmer, Flammenwerfer oder Boxhandschuhe hoch und sagen haarsträubende Dinge wie: »Wurden Sie verletzt? Ich bin der texanische Metzger! Rufen Sie mich an und ran an den Speck!« Würg. Ich schüttelte mich. Ich hasse diesen Kram. Und vor allem bin ich nicht so.

			Ich entschied mich für einen anderen Weg. Anstatt mich zu verkaufen, würde ich etwas verschenken. Nichts, wovon ich profitierte, sondern etwas, wovon andere profitierten. Und dieses Mal wäre ich dabei ganz authentisch ich selbst. Der, der ich schon immer war. Jefferson.

			Wie konnte ich Leuten wirklich helfen? Es musste nachvollziehbar sein, eine helle und gute Nachricht für das Zuhause und den Arbeitsplatz der Menschen. Da dachte ich an die Frage, die meine Eltern mir stellten, wenn ich nicht wusste, was ich jemandem sagen sollte: »Nun, was soll dein Gegenüber denn wissen?« Die Antwort fiel mir wie Schuppen von den Augen: Ich würde ihnen etwas über das erzählen, was ich besser konnte als jeder andere, den ich kenne. Ich würde ihnen helfen, besser zu kommunizieren.

			Ich hatte keinen coolen Schreibtisch und kein Studio mit teurer Kamera, aber ich hatte mein Auto und mein Handy. Das musste reichen. Ich habe auf Selfie umgeschaltet und auf Aufnahme gedrückt. Spontan entschied ich mich für das Thema »Argumentieren wie ein Anwalt, Teil 1« und fasste das Wichtigste dazu in drei einfachen Punkten zusammen. Auf dem Fahrersitz meines Autos erzählte ich meinem Handy, wie man Fragen kurzfasst, wie man weniger emotional reagiert und warum zu viel Fluchen denselben Effekt hat, wie sein Essen zu versalzen. Vorher hatte ich irgendwo gehört, dass ein Video einen Call to action haben sollte. Also sagte ich am Ende: »Probier das aus und folge mir.« Aus irgendeinem Grund, ich kann wirklich nicht sagen warum, legte ich in der letzten Sekunde, während ich es sagte, meine Hand an den Mund. Dann schluckte ich und postete den 47 Sekunden langen Clip auf Social Media.

			Eigentlich hatte ich nicht erwartetet, dass irgendwas passieren würde. Bisher hatten all meine Videos null Klicks. Ich hatte sogar schon gegoogelt: »Warum haben meine Videos null Klicks?« und »Wie mache ich ein Reel?«

			Ich war also nicht auf das vorbereitet, was dann geschah. Nach einer Stunde sammelte mein »Argumentieren wie …«Video Tausende von Klicks. Am nächsten Tag waren es schon Millionen. Mir war natürlich nicht klar, dass das auch bedeutete, dass Millionen Menschen den pinkfarbenen Kindersitz meiner Tochter, die Trinklerntasse meines Sohns auf der Rückbank und auch meine gedankenlose Kleidungswahl sehen konnten – ein ausgeleiertes Poloshirt mit einem nichtssagenden Jackett. Wer denkt morgens beim Anziehen schon daran, dass ihn an diesem Tag Millionen Leute sehen?

			Doch es schien den Leuten egal zu sein. Es war mein Leben. Sie hatten dadurch das Gefühl, dass ich sie direkt anspreche, ohne Zusatzverkäufe oder Tricks. Es war echt.

			»Was mache ich denn jetzt?«, fragte ich eine Freundin. Sie antwortete: »Du drehst mehr Videos.« Und das tat ich dann.

			In diesem Jahr gewann ich über fünf Millionen Follower auf Social Media, darunter Hunderte Berühmtheiten und Promis, dabei benutzte ich einfach nur mein Handy, um von meinem Fahrersitz aus Tipps zur Kommunikation zu geben. Immer auf dieselbe Art – allein, im Auto, auf irgendeinem Parkplatz auf dem Weg von der Kanzlei nach Hause. Nie mit Drehbuch, immer am selben Tag aufgenommen, an dem ich sie hochlud. Kein Videoeditor oder tolle Grafiken oder trendige Überschriften. Nur ich mit meinem Handy.

			Und obwohl ich alles allein in meinem Auto machte, stand ich schon bald vor Tausenden echter Menschen und hielt Reden auf Konferenzen und sprach mit Organisationen, die von mir Kommunikationstechniken lernen wollten. Ich habe sogar bei der NASA gesprochen. Jedes Mal, wenn ich einen Vortrag hielt, dachte ich: Was macht ihr denn alle hier? 250 000 Menschen abonnierten meinen wöchentlichen Newsletter mit Kommunikationstipps, und ich unterschrieb einen Buchvertrag mit Penguin Random House für das Buch, das du jetzt in Händen hältst. Ich habe den Jefferson-Fisher-Podcast begonnen, der sofort auf Platz eins der Charts schoss und der inzwischen der führende Podcast zum Thema Kommunikation weltweit ist. Um mich hat sich auch eine tolle Online-Community gebildet, voller Ressourcen und Kurse mit praktischen Tipps, um die eigene Kommunikation zu verbessern. Meine Videos wurden über alle Plattformen hinweg über eine halbe Milliarde Mal angesehen. Ich bin gesegnet mit den freundlichsten, aufmerksamsten täglichen Dankesnachrichten. Ich kann gar nicht glauben, anderen auf diese Weise so sehr helfen zu können, und schon gar nicht, dass ich diese Worte für ein Buch tippe.

			Ich bin immer noch jeden Tag als Anwalt tätig und helfe jetzt Menschen aus den gesamten USA mit ihren Personenschäden oder vermittle sie an Anwälte, denen ich vertraue. Ich nehme immer noch jeden Tag ein Video auf. Ich sage immer noch: »Probier das aus und folge mir.« Millionen haben es ausprobiert und folgen mir. Ich sage das mit tiefer Dankbarkeit.

			Ich hätte mir das alles nie träumen lassen. Aber der Traum hörte hier nicht auf. Fünf Monate nachdem ich Fisher Firm gegründet hatte, verließ mein Dad nach 35 Jahren seine Kanzlei, um sich mir, seinem Sohn, anzuschließen, aus dem einfachen Grund, damit wir zusammen praktizieren. »Hast du noch Platz für einen alten Mann?«, fragte er lächelnd. Ich war sprachlos. Nichts habe ich mir mehr gewünscht. Selbst jetzt, da ich das schreibe, steigen mir immer noch die Freudentränen in die Augen.

		

	
		
			Einleitung

			Kurz nach meinem ersten Video bekam ich Nachrichten – Tausende. So viele, dass ich sie unmöglich alle lesen, geschweige denn beantworten konnte. Die Nachrichten stammten von Followern, die mich um Rat baten.

			Sie baten nicht um meine Expertise zu großen philosophischen Fragen über Religion oder Politik oder Jura. Sie wollten Tipps für alltägliche, kleine Situationen, für echte Probleme, mit denen echte Menschen kämpfen, von banalen Sachen bis hin zu herzzerreißenden Geschichten. Hier sind einige Beispiele:

			
					Was sage ich einem Vorgesetzten, der meine Ideen ablehnt?

					Was sage ich meiner erwachsenen Tochter, die ich seit Jahren nicht mehr gesehen habe?

					Was sage ich meinem Partner, der immer Recht behalten will?

			

			Nach Tausenden von Nachrichten dieser Art war mir klar: Ganz egal, wie die Frage formuliert ist, das Problem ist nicht, was sie sagen sollen, sondern wie.

			Das Erste, was ich dann immer frage, ist das, was mich meine Eltern früher gefragt haben: »Nun, was soll dein Gegenüber denn wissen?« Bisher habe ich noch nie als Antwort gehört: »Keine Ahnung.« Die Menschen wissen schon, was sie dem anderen sagen wollen, weil es im Grunde das widerspiegelt, was sie tief im Innern fühlen: »Ich möchte, dass er weiß, dass es mich verletzt«, »Ich möchte, dass er weiß, dass ich Raum brauche«, »Ich möchte, dass er weiß, warum ich wütend bin«. Die Gefühle enthüllen sich ganz natürlich. Aber diese Gefühle gegenüber einem anderen ausdrücken? Das ist nicht so einfach.

			Es ist wirklich deprimierend, dass sich etwas so Einfaches so völlig unmöglich anfühlen kann.

			Da du dieses Buch liest, brauchst du wahrscheinlich etwas ganz Ähnliches: Echte Lösungen für echte Probleme. Du suchst nicht nach dem Was, sondern nach dem Wie. Wie drückst du dich so aus, dass sowohl deine eigene Perspektive als auch die des Gegenübers respektiert wird? Wie steht man für sich selbst ein, ohne die Beziehung zu riskieren? Wie formuliert man seine Gedanken authentisch und empathisch, aber trotzdem mit Rückgrat?

			Die einfache Antwort, nach der du suchst, lautet: Verbindung. Die ausführlichere Antwort, die du brauchst, findest du auf den folgenden Seiten.

			Warum ich dieses Buch geschrieben habe

			Ich habe das Buch aus drei Gründen geschrieben:

			
					Weil meine Follower auf Social Media mich darum gebeten haben. Für mich ist es ihr Buch.

					Um dir etwas beizubringen, von dem ich weiß, dass es dein nächstes Gespräch verbessern wird.

					Um etwas von mir für meine Kinder und meine Familie zu erhalten.

			

			Bevor du dich ins Buch stürzt, musst du etwas Wichtiges verstehen: Die Kommunikationsstrategien in diesem Buch sind keine Forschungsergebnisse. Abgesehen von ein paar Studien und Kommentaren aus anderen wissenschaftlichen Bereichen – Psychologie, Neurowissenschaften, Verhaltenswissenschaften – wirst du nicht viele Quellen finden. Was du hier liest, ist das Wissen, das mich meine Lebenserfahrung und meine Art, zu kommunizieren, gelehrt haben.

			Ich bin kein Therapeut. Ich bin kein Psychologe. Wenn etwas, das ich in diesem Buch behaupte, irgendwie im Widerspruch zu etwas steht, das einer dieser Spezialisten sagt, dann glaub ihm, nicht mir. Ich werde dich nicht bitten, deinen Bindungsstil zu identifizieren oder einen Fragebogen auszufüllen, um deine Konfliktpersönlichkeit herauszufinden. Wenn du gern tief in die neuesten Statistiken eintauchen oder wissen willst, wie die sozialdynamischen Muster der Bienen dir bei der Kommunikation helfen können, dann bin ich nicht der Richtige für dich.

			Was ich hier aufgeschrieben habe, sind Lektionen aus meiner täglichen Arbeit in den Schützengräben der Argumente, Streitereien, hitzigen Debatten und schwierigen Gespräche.

			Was ich biete, sind bodenständige, unprätentiöse Ratschläge jenseits von Fachbüchern und Vorträgen. Und vielleicht braucht die Welt genau das.

			Wie dir dieses Buch hilft

			Ich bin zwar Strafverteidiger, aber du wirst kein bisschen Jura in diesem Buch finden. Hier geht es nicht um meinen Beruf oder um Anwälte. Es geht darum, wie man klar spricht, mit erhobenem Kopf, und die Verletzlichkeit annimmt, die sich einstellt, wenn man seine Karten auf den Tisch legt. Wie man sagt, was man meint, und meint, was man sagt. Es geht darum, lieber mutig als ängstlich zu sein, auch wenn die Stimme zittert.

			Direkt zu reden bedeutet nicht, es an Empathie oder Rücksicht auf die Gefühle des Gegenübers fehlen zu lassen. Direkt zu sein heißt, dass man die Selbstsicherheit hat, die andere Person zu respektieren, genauso wie sich selbst, um die eigenen Bedürfnisse offen und ohne Angst zu kommunizieren. Du musst nicht selbstsicher sein, um selbstsicher zu klingen. Die Worte erledigen das für dich. Und genau das gibt dir dieses Buch: Die Worte.

			In diesem Buch werden Fragen beantwortet, mit denen so viele Menschen kämpfen:

			
					Wie spreche ich mit jemandem, der in die Defensive geht?

					Was sage ich zu jemandem, der mich kleinmacht?

					Wie zeige ich meine Grenzen auf?

			

			Um das zu erreichen, habe ich dieses Buch in zwei Teile aufgeteilt: In Teil eins geht es darum, zuerst mit sich selbst eine Verbindung aufzubauen. Ich weiß, das klingt esoterisch, aber das ist es nicht. Es geht darum, wohin man sich gedanklich begibt, wenn ein Konflikt auftaucht, und vor allem darum, wie man diese Denkweise für bessere Ergebnisse nutzen kann. In Teil zwei lernst du, wie du dich mit anderen verbindest. Wie man eine Verbindung aufbaut, hängt vom Kontext ab. Geht es um ein schwieriges Gespräch oder um die Notwendigkeit, für sich selbst einzustehen? In welchem Kontext auch immer du dich befindest, ich habe drei Regeln formuliert, die für dich die Verbindung aufbauen:

			
					Sag es kontrolliert.

					Sag es selbstsicher.

					Sag es, um zu verbinden.

			

			Hinter jeder dieser drei Regeln stecken erprobte Taktiken, die man sofort umsetzen kann. In diesem Buch zeige ich dir, wie selbstsichere Kommunikation aussieht, klingt und sich anfühlt. Du lernst anhand von wahren Geschichten aus meiner persönlichen und beruflichen Erfahrung. Du wirst auch hypothetische Gespräche erleben, die dir nahegehen. Und du erfährst, was du sagen sollst und was nicht, und natürlich auch wie.

			Am Ende dieses Buches wirst du in der Lage sein, schwierige Gespräche einfach zu machen, sodass mehr Platz für Authentisches in deinem Leben bleibt. Für wahre Freundschaften, echte Verbindungen und aufrichtiges Wachstum. Und das nicht nur zu Hause oder in Beziehungen. Du wirst feststellen, dass dein wahres Ich sich auch bei der Arbeit und in Meetings zeigt. Du wirst auf Nachrichten und E-Mails anders reagieren. Die Leute werden wissen, wo du stehst. Du wirst erleben, wie dein Selbstvertrauen zu Glaubwürdigkeit wird – ich kann es kaum erwarten.

			Wie du dieses Buch nutzt

			Beim Lesen dieses Buchs oder auch beim Ansehen eines meiner Videos fragst du dich vielleicht: »Wie soll ich mich an all das erinnern, wenn ich es brauche?«

			Meine Antwort ist simpel: Das wirst du nicht. Du kannst nicht alles lesen und dann erwarten, es auch sofort umsetzen zu können. Das ist zu viel auf einmal, das muss einfach schiefgehen.

			Such dir stattdessen einen Punkt aus. Wähl den Tipp, der dir besonders liegt, und setz ihn so bald wie möglich um. Sagen wir zum Beispiel, dass die Lektion zum übertriebenen Entschuldigen aus Kapitel sieben dich besonders betrifft. Konzentrier dich darauf. Behalte es zunächst im Kopf, schreib es irgendwo, wo du es siehst, auf. Sag die Regel laut auf oder erzähl einem engen Freund davon, der dich zur Rechenschaft ziehen kann, wenn du gegen sie verstößt. Fang an, den Tipp einzusetzen. Achte auf jedes überflüssige »Entschuldigung« und lösch es aus dem Satz, den du sagst oder tippst.

			Halte dich an diese eine Regel. Wenn du es dann eine Woche ohne eine überflüssige Entschuldigung geschafft hast, dann, und nur dann, solltest du mit einer anderen Lektion, die dir zusagt, weitermachen.

			In diesem Buch gibt es Tipps, die ich persönlich aus meinen beliebtesten Videos ausgewählt habe, und auch Exklusives, das ich bisher noch nie geteilt habe. Wenn du das hier liest, weil du mir auf Social Media folgst: Hi, ich bin immer noch derselbe. Ich bin stolz, dir jetzt endlich etwas geben zu können, das man anfassen und sich zu eigen machen kann. Das Warten hat sich gelohnt. Es ist Zeit, öfter zu sagen, was du meinst, und mehr von dem, was du sagst, zu meinen. Es ist Zeit, die eigenen Bedürfnisse offen und ohne Angst zu kommunizieren.

			Also steig ein, setz dich auf den Beifahrersitz, ich bringe IBC Root Beer und Beef Jerky mit. Du bist auf s richtigen Weg, damit dein nächstes Gespräch das wird, das alles verändert.

		

	
		
			TEIL I

			Die Grundlagen

			Ich muss dich nicht davon überzeugen, dass Kommunikation wichtig ist. Das weißt du. Wovon ich dich jedoch überzeugen muss, ist, wie weit das reicht.

			Deine Worte haben einen Welleneffekt.

			[image: ]

			Es ist egal, für wie unbedeutend du dich hältst – ob du glaubst, du bist wer oder niemand, deine Worte haben mehr Macht, als du dir vorstellen kannst.

			Wie du mit deinen Kollegen sprichst oder mit einem Angestellten im Laden, hat Auswirkungen darauf, wie die mit ihren Freunden und ihrer Familie sprechen, wenn sie nach Hause kommen. Wie du mit deinen Kindern sprichst, hat Auswirkungen darauf, wie sie mit ihren Kindern sprechen werden. Deine Worte sind nicht nur im Moment wichtig. Sie sind für Generationen von Menschen, die du nie treffen wirst, wichtig. Menschen, von denen du nie erfährst. Der richtige Satz zur richtigen Person kann Leben verändern.

			Ja, Taten sprechen lauter als Worte, aber sie sind kein Ersatz für sie. Man kann nicht von sich behaupten, freundlich zu sein, wenn man keine freundlichen Worte verwendet.

			Wer bist du laut deinen Worten? Die Wellen verbreiten sich weiter, lange nachdem der Stein aufs Wasser getroffen ist. Mit den Grundlagen in Kapitel eins bekommst du eine Einstellung, die dich darauf vorbereitet, Wellen voller positiver Wirkung auszulösen, die deine Beziehungen durchdringen und ein Leben lang anhalten und noch länger.
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			KAPITEL 1

			Gewinne keinen Streit

			»Ich vertraue Ihnen nicht mal so weit, wie ich Sie werfen kann!«, brüllte er.

			Ehrlich gesagt war das ein Kompliment. Er hätte mich nämlich ziemlich weit werfen können. Bobby LaPray stand da, in einem beigen Overall mit einem weißen, ovalen Aufnäher auf der linken Brusttasche, auf dem schwarz »LaPray« aufgestickt war. Er starrte mich mit einem so hitzigen Blick an, dass der ein Loch in meine Anzugjacke hätte brennen können.

			Im Allgemeinen weiß ich als Anwalt nicht, wie jemand aussieht, bevor ich ihn zu seiner Aussage treffe. Wie auch immer ich mir Bobby LaPray vorgestellt hatte, so sicher nicht. Ich saß am Konferenztisch und wartete darauf, dass die anderen eintrafen, schaute auf und sah ihn: halb Mensch, halb Riese. Er nahm die gesamte Tür ein. Natürlich stand ich auf und ging zu ihm, um ihm die Hand zu geben und mich vorzustellen.

			»Jefferson Fisher«, sagte ich lächelnd.

			»Hmpf. Bobby«, grummelte er.

			Also ich bin nicht gerade klein, über einen Meter achtzig, aber ich reichte kaum an Bobby LaPrays Brust. Er war ein Schrank. Der Druck seiner riesigen, schwieligen Hand hinterließ auf meiner Hand einen Abdruck wie in einer Szene aus Tom und Jerry. Ich hatte noch nie jemanden getroffen, der körperlich so einschüchternd war.

			In diesem Fall ging es um eine Schlägerei in einer Bar, und ich vertrat einen Gast, der in das Handgemenge hineingezogen worden war. Als Teil des Falles musste ich Bobby LaPray als Zeugen befragen. Dabei habe ich die Möglichkeit, den Menschen unter Eid Fragen zu stellen, bevor sie vor Gericht aussagen, um zu erfahren, was sie wissen.

			Rund um den antiken Konferenztisch saßen die Protokollführerin, Bobby LaPray, der Anwalt der gegnerischen Partei und ich. Nachdem Bobby gebeten worden war, die Hand zu heben, um den Eid abzulegen, nickte die Protokollführerin mir wie üblich zu, als Zeichen, anzufangen.

			Ich stellte Bobby LaPray Routinefragen zu seinem Hintergrund und was zu der Schlägerei geführt hatte. Es waren einfache, offene Fragen: Wann sind Sie in der Bar angekommen? Mit wem haben Sie zuerst gesprochen? Haben Sie gesehen, wie XY dieses oder jenes getan hat? Es ist üblich, mit solchen Fragen eine Chronologie der Ereignisse aus der Perspektive eines bestimmten Zeugen zu erstellen. Ich habe die ganze Zeit darauf geachtet, freundlich und höflich zu sein – zu 90 Prozent, weil das meiner Persönlichkeit entspricht, und zu 10 Prozent aus purem Selbsterhaltungstrieb. Ich wollte ihn auf keinen Fall aufregen.

			Doch egal, wie vorsichtig ich meine Fragen stellte, Bobby LaPray wurde immer aufgebrachter. Ich hatte es schon oft genug erlebt, um es zu erkennen. Bei jeder Antwort runzelte er nun die Stirn. Ein Anzeichen negativer Emotionen. Sein Atem wurde schwerer, er atmete nicht mehr durch die Nase, sondern durch den Mund aus. Ein Anzeichen von zunehmendem Stress. Er begann, seine riesigen Hände zu ringen, während er sprach. Ein Anzeichen für Angst.

			Es war gleichgültig, was ich tat. Es schien, als regte ihn meine bloße Anwesenheit im Zimmer auf. Ich spürte, wie die Spannung rund um den Tisch stieg, je ungehaltener Bobby LaPray aussah. Als würde ich einen Ballon aufblasen, der kurz vorm Platzen war.

			Schließlich frage ich ihn: »Mr. LaPray, möchten Sie gern eine Pause machen?«

			Es wurde still im Raum.

			»Nein«, erwiderte Bobby LaPray und räusperte sich, »aber ich will was sagen.«

			Er sprach lauter als nötig. So laut, dass die Protokollführerin zusammenzuckte. 

			Ich sah kurz zum anderen Anwalt, der mindestens 65 Jahre alt war. Er schien noch nervöser zu sein als ich. Als wir uns ansahen, riss er die Augen auf und schüttelte langsam den Kopf, wie um zu sagen: »Wenn das hier aus dem Ruder läuft, stehst du allein da.« Ich wandte mich wieder meinem Zeugen zu.

			»Und zwar?«, fragte ich.

			Bobby LaPray holte tief Luft. »Sie können sich dieses kumpelhafte Getue sonst wohin stecken!«

			Er formulierte es allerdings etwas anders.

			»Ihr Anwälte seid das Schlimmste, was Amerika je passiert ist«, fuhr er fort. »Ihr lügt alle nur.« 

			Er donnerte die Hand auf den Tisch, hob sie dann, zeigte mit dem Zeigefinger auf mich und sagte: »Also machen Sie ruhig weiter mit Ihren dämlichen Fragen. Aber ich traue Ihnen nicht mal so weit, wie ich Sie werfen kann! Ich sage Ihnen, Anwälte sind das Schlimmste, was diesem Land je passiert ist«, wiederholte er.

			Die Protokollführerin sah mich ängstlich an. In diesem Augenblick gingen mir Hunderte Gedanken durch den Kopf.

			Erstens kenne ich dieses Vorurteil über Anwälte, ganz besonders solche, die sich auf Personenschäden spezialisiert haben, nur zu gut. Ich bemühe mich sehr, dagegen anzuarbeiten, aber ehrlich gesagt verdienen manche Anwälte diesen Ruf wirklich. Ein abfälliger Witz oder eine spöttische Bemerkung über meinen Beruf war nichts Neues. Das verstand ich.

			Zweitens konnte ich ihm nicht vorwerfen, dass er mir nicht vertraute. Nicht, weil ich versuchte, ihn reinzulegen, sondern weil ich für ihn all die schlechten Dinge repräsentierte, die er über das Gesetz, Anwälte und »das System« glaubte oder gehört hatte. Natürlich hatte er keinen Grund, mir zu vertrauen. Auch das verstand ich.

			Es war das »dämliche Fragen«, das mich traf.

			Ich weiß sehr wohl, dass ich jeden Tag sehr viele dämliche Sachen mache. Aber was ich nicht tue, ist dämliche Fragen zu stellen.

			In diesem Moment überkam mich Wut, und mein ganzer Körper spannte sich an. Meine Ohren wurden heiß, ich rutschte auf meinem Stuhl hin und her. Ich merkte, wie ich in die Defensive ging. Meine Fragen hatten bisher nur an der Oberfläche gekratzt. Nichts daran war schwierig oder unangenehm gewesen. »Dämlich«? Ich werde ihm »dämlich« zeigen, dachte ich. Mir lag ein Spruch über seine Körpergröße im Vergleich zu seiner Intelligenz auf der Zunge. Bloß ein paar gut gesetzte, treffende Worte, und ich hätte ihn besiegt. Ich glaubte, dass seine Reaktion reichte, um zu wissen, wer er wirklich war.

			Aber ich habe schon früher falschgelegen.
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			Als ich in der dritten Klasse war, startete in meiner Schule ein Programm für Lesepaten, bei dem gute Leser Paten für die wurden, die noch nicht lesen konnten. So landete ich bei Evan. Zweimal pro Woche saßen wir in der Bibliothek auf Sitzsäcken. Ich hörte zu, während er sich durch Erstleserbücher kämpfte.

			Evan war viel größer als ich. Damals begriff ich nicht, wie es sein konnte, dass er zwar so groß war, aber nicht lesen konnte. Wenn er auf ein Wort stieß, das er nicht kannte, war es meine Aufgabe, ihm zu helfen, es zu erkennen. Aber er hatte immer noch Schwierigkeiten beim Lesen. Also überlegte ich mir andere Methoden, es ihm zu erklären, wie die Wörter mit Eselsbrücken zu verbinden oder mit irgendwas, das sich gerade im Raum befand. Ich wurde gut darin, mir kleine Tricks auszudenken, die Evans Interesse weckten, sodass er sich schwierige Wörter besser einprägen konnte.

			Manchmal hielten wir unsere Lesestunde während der Mittagspause ab. Während ich mein Mittagessen, das mir meine Momma gemacht hatte, aus einer Papiertüte mit einem handgemalten Smiley zog, holte sich Evan etwas aus der Cafeteria.

			Evans Momma gab ihm kein Essen mit. Mir fiel auf, dass ihm seine Kleider nie richtig passten. Sie sahen immer aus, als wären sie drei Nummern zu groß.

			Einmal übten wir das Verb werfen, warf, geworfen, und ich wollte Evan mit einem passenden Bild helfen und sagte ihm, er solle daran denken, wie er seinem Dad einen Ball zuwirft.

			Evan erwiderte ausdruckslos: »Ich weiß nicht, wer mein Dad ist.«

			Ich erinnere mich noch genau, dass ich das Gefühl hatte, meinen Mund nicht bewegen zu können. Ich war sprachlos, hatte Mitleid mit ihm. Später erfuhr ich, dass Evan bei seinen Großeltern lebte. Sein Dad war kurz nach seiner Geburt verschwunden, seine Mom saß im Gefängnis. Aber in der dritten Klasse hatte ich noch keine Ahnung von der Realität und davon, was Evan durchmachte. Meine liebevollen Eltern lasen mir vor und erzählten mir jeden Abend Geschichten. Ich erkannte, dass Evan in einer Welt lebte, über die ich nichts wusste.

			Wir machten den Herbst über und bis ins nächste Jahr mit unseren Lesestunden weiter, und Evan las mit jedem Treffen besser, bis er es ganz allein schaffte. Ich war unendlich stolz.

			Die Begegnung mit Evans inneren Kämpfen war ein weiterer prägender Moment in meinem jungen Leben. Und sie war eine Lektion, die ich nie vergessen habe.
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			Den Zweimetermann Bobby LaPray fertigzumachen, würde nichts bringen. Es würde nur Schaden verursachen – wenn nicht bei seiner Aussage, dann sicher in meinem Gesicht. Außerdem brauchte mein Mandant diese Information. Lass los, Jefferson, sagte ich mir. Ich atmete lange leise durch die Nase aus, entspannte meine Schultern, und meine Vergeltungsideen verschwanden. Dafür machte mich die Unverhältnismäßigkeit seiner Reaktion neugierig. Immer, wenn jemand ein Gespräch, das sozusagen auf Level eins geführt wird, plötzlich auf Level zehn bringt, bedeutet das etwas. Es bedeutet, dass im Kopf dieser Person ein anderes Gespräch abläuft, zu dem man nicht eingeladen wurde. Etwas Verborgenes filtert für sie alles Gehörte und bestimmt ihre Reaktion. Man sieht nur die Spitze des Eisbergs.

			Worum geht es hier noch? Mit wem spreche ich wirklich? Das wollte ich herausfinden.

			Seit seinen letzten Worten – »Anwälte sind das Schlimmste, was diesem Land je passiert ist« – waren zehn Sekunden vergangen, ich lächelte und sagte langsam: »Nun, vielleicht haben Sie Recht.« Ich wartete weitere zehn Sekunden, lehnte mich in meinem Stuhl zurück und ließ meinen Blick durch den Raum schweifen. Als ich bereit war, lehnte ich mich vor und legte meine Unterarme auf den Tisch. »Sagen Sie mir bitte, was war dieses Jahr Ihr größtes Problem?«, fragte ich.

			Bobby LaPray sah mir in die Augen. »Was?«, schnaubte er.

			Ich wiederholte: »Was war dieses Jahr Ihr größtes Problem, Ihr größtes, persönliches Problem?«

			Bei dieser Frage wurde Bobby LaPrays Gesichtsausdruck langsam wieder normal. Er wurde ganz still. Ich schwieg, während sein Blick nach den Worten, die er sagen wollte, zu suchen schien. Nach einer Weile redete er schließlich. Die Worte kamen stockend, abgehackt und zögerlich, als wäre es ihm peinlich.

			»Ich, ähm, ich musste meine Mutter letzten Monat in ein Pflegeheim bringen. Mein, mein Dad ist schon lange tot, und mein Bruder zieht als Bohrarbeiter ständig um. Ich bin also der Einzige. Der Einzige, der ihr hier wirklich helfen kann. Aber es ist viel Papierkram und juristisches Zeug, das ich nicht verstehe.«

			Dieser Bobby LaPray war ein anderer als der, der mich vor nicht mal zwei Minuten wütend angegangen war. Er sah geschlagen aus, ängstlich und irgendwie klein.

			Ich ließ seine Worte sacken und antwortete ein paar Sekunden später sanft: »Das tut mir leid. Ich kann mir gar nicht vorstellen, wie das ist.« Er nickte leicht mit zusammengepressten Lippen.

			»Aber ich kann Ihnen sagen«, ich achtete darauf, ihm in die Augen zu sehen, »Sie sind ein guter Sohn.«

			Sofort senkte Bobby LaPray den Kopf, damit ich sein Gesicht nicht sehen konnte. Seine massigen Schultern zitterten. Und wie Eis, das von einem großen Block schmilzt, begann Bobby LaPray zu weinen.

			Ich sagte der Protokollführerin, dass sie eine Pause machen solle. »Es ist in Ordnung«, versicherte ich ihm. »Ich bleibe einfach hier mit Ihnen sitzen.«

			Unter Tränen teilte mir Bobby LaPray all seine Ängste wegen der Gesundheit seiner Mutter mit. Er erzählte mir von den Briefen, in denen mit der Zwangsversteigerung des Hauses seiner Mutter gedroht wurde – von niemand anderem als von … Anwälten. Banken und Behörden wollten Dinge von ihm, die er nicht verstand. Er fühlte sich hilflos. Er wünschte, sein Vater würde noch leben. Er tat mir leid. Er lebte in einer Welt, von der ich nichts wusste. Ich musste an Evan denken.

			Bobby LaPray trug diese Last ganz allein. In den zwanzig Minuten, die wir dort saßen, ließ er alles heraus. Mit Erlaubnis seines Anwalts bat ich um Bobby LaPrays E-Mail-Adresse. Ich schickte einer auf diese Themen spezialisierten Kollegin eine E-Mail mit ihm in cc. Sie antwortete nur Minuten später und machte mit Bobby LaPray einen Beratungstermin am nächsten Montag aus.

			»Danke«, sagte er zu mir.

			»Gern«, antwortete ich. »Alles in Ordnung?«

			Er schniefte, wischte sich mit dem Ärmel über die Augen und richtete sich auf.

			»Ja«, erwiderte LaPray mit einem schiefen Lächeln. »Ich bin bereit.« Und während der restlichen Befragung sprach ich mit dem echten Bobby LaPray. Seine Antworten waren direkt und verbindlich. Seine Worte waren entspannter. Er war lockerer, machte sogar ein paar Witze und sah nicht mehr so aus, als wollte er mich am liebsten ungespitzt in den Boden rammen.

			»Das war’s« sagte ich schließlich. »Das waren all meine Fragen. Vielen Dank, dass Sie sich die Zeit genommen haben.«

			Wir standen auf, ich ging zur Tür, streckte meine Hand aus und wappnete mich für einen weiteren schmerzhaften Todesgriff. Stattdessen breitete Bobby LaPray im letzten Moment die Arme aus und umarmte mich. Ich konnte nur lächeln und sagte: »Alles Gute.«

			Ich habe nicht nachgeschaut, aber ich bin mir ziemlich sicher, dass meine Füße den Boden nicht berührten.

			Die Person, die man sieht

			In meinem Leben hatte ich schon zahllose Begegnungen dieser Art. Manchmal ist die andere Person Bobby LaPray, manchmal bin ich es. Aber warum passiert das? Und wie kommt es, dass man mehr erreicht, wenn man sich von der Idee, einen Streit gewinnen zu müssen, verabschiedet? Was ist es, das dir durch die Verbindung mit der anderen Person den entscheidenden Vorteil verschafft? Und wie kannst du diese Stärke in deine eigene Kommunikation einbringen?

			Man glaubt leicht, dass Kommunikation völlig klar und eindeutig sein sollte. Praktisch eine Welt, in der man sagt: »Sie liegen falsch«, und das Gegenüber antwortet sofort: »Aber ja, natürlich tue ich das.« Ein Ort, an dem die Aussage »Es geht mir gut« nur die Interpretation zulässt, dass es dieser Person wirklich gut geht. Wo das, was man von außen sieht, alles ist, was es im Inneren gibt, und wo der Schuh immer passt. Man denkt, so sollte es sein. Man möchte, dass es so ist.

			Aber so ist es nicht.

			Wenn man jemandem sagt, dass er falschliegt, dann wird er nur umso stärker davon überzeugt sein, dass er Recht hat. Wenn jemand sagt, es geht ihm gut, dann stimmt oft das genaue Gegenteil. Es ist nie so einfach, dass Stereotype immer stimmen. Angesichts dieser Probleme möchte ich ein zentrales Thema dieses Buchs ansprechen und hoffe, dass du es von deinem Kopf in dein Herz lässt:

			Die Person, die man sieht, ist nicht die Person, mit der man spricht.

			Stell es dir wie einen Fluss mit einer Unterströmung vor. Oberflächlich erkennen unsere Augen und Ohren die körperlichen Signale einer Person, diese formen unsere Wahrnehmung und unser Urteil. Aber ihre echte Wahrheit befindet sich unter der Oberfläche. Ein paar Beispiele:

			
					Der Kollege, den man sieht, ist aufgebracht und ungeduldig. Der Kollege, mit dem man spricht, hat letzte Nacht nicht gut geschlafen, weil ihn die Frage quält, wie er seinen Bruder dazu bringt, in eine Entzugsklinik zu gehen.

					Dein Partner, den du siehst, ist angespannt und reizbar. Dein Partner, mit dem du sprichst, hatte einen schrecklichen Arbeitstag, der mit einer unverschämten E-Mail eines Kunden begann.

			

			Oder, in meinem Fall: Der riesige Mann, den ich sah, war aggressiv und verschlossen. Der Bobby LaPray, mit dem ich sprach, fühlte sich einsam und machte sich Sorgen um seine Mutter. Es ist diese andere Person, mit der man spricht – die Person, die du nicht kennst –, die muss man erreichen, wenn ein Konflikt euch auseinanderzureißen droht. Zu verstehen, dass sich unter der Oberfläche mehr verbirgt, ist das eine, aber herauszufinden, wie man eine Verbindung zu diesem tieferen Ich aufbaut, ist das andere. Wie genau schafft man das?

			Das Ringen, das man hört

			Als Bobby meine Fragen »dämlich« nannte, wollte alles in mir ihm beweisen, dass er sich irrt. In diesem Augenblick traten die Bedürfnisse des Falls hinter meinen eigenen zurück. Mein Wunsch, als derjenige gesehen zu werden, der Recht hat, machte mich blind für alle anderen Optionen. Ich wollte gewinnen. Das wird von mir erwartet.

			»Oh, Sie sind Anwalt? Dann werden Sie einen Streit oft gewinnen.« Das höre ich die ganze Zeit. Es stimmt aber nicht.

			Dank der zahllosen Bücher, die behaupten, mit ihrer Hilfe würde man jeden Streit gewinnen, glauben alle, dass es darum ginge. Gewinnen. Daher sage ich es dir jetzt lieber gleich: Wenn du deswegen dieses Buch liest, bring es direkt zurück in den Laden. Der Verkaufsslogan, man solle jeden Streit gewinnen, wird zu oft verwendet und verspricht zu viel. Darum geht es in diesem Buch nicht, und ich erkläre dir auch, warum:

			Man kann einen Streit gewinnen und trotzdem Unrecht haben.

			Und selbst wenn man gewinnt, kann man leer ausgehen.

			Einen Streit zu gewinnen, ist ein Verlustgeschäft. Gewinnen bedeutet, dass man wahrscheinlich etwas viel Wertvolleres verliert: das Vertrauen und den Respekt des anderen oder, schlimmer noch, die Verbindung zum Gegenüber. Das Einzige, was man wirklich gewonnen hat, ist Verachtung.

			Und wozu? Der Streit ist beendet. Das Gespräch ist vorbei. Du hast gewonnen, herzlichen Glückwunsch. Und was hast du davon? Dasselbe, immer noch ungelöste Problem sowie verletzte Gefühle und eine peinliche Stille. Wahrscheinlich wirst du mit der Person immer noch kommunizieren müssen. Du wirst mit ihr leben oder arbeiten müssen. Je nachdem, was du gesagt hast, kann es sein, dass du jetzt derjenige bist, der seinem Gegenüber eine Entschuldigung schuldet. Das Gefühl des Stolzes über den Sieg ist kurzlebig im Vergleich zum nachhaltigen Schaden, der der Beziehung zugefügt wurde.
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			Nicht mal Strafverteidiger gewinnen einen Streit. Sie können sich die Fakten ihrer Mandanten nicht aussuchen. Sie können sich nicht aussuchen, welche Gesetze gelten. Alles muss einen Zulässigkeitsfilter durchlaufen, und dann ist es die Sache des Richters oder der Geschworenen, das Gesetz auf die Beweise anzuwenden. Es geht mehr darum, den Fakten eine Stimme zu verleihen, als einen Streit zu gewinnen.

			Das Prinzip des Wettbewerbs in der Kommunikation hat die Gesellschaft davon überzeugt, dass sich die Welt in »richtig« und »falsch«, in »Gewinner« und »Verlierer« aufteilen lässt. Nach einer politischen Debatte lautet die erste Frage am nächsten Morgen immer: »Wer hat gewonnen?«

			Aber wenn wir zurück zu den alten Griechen gehen, dann hat ein Gespräch nichts mit Gewinnen zu tun. Eine Debatte über strittige Themen war ein Mittel der Wahrheitssuche. Die Schwachstellen in der Argumentation der anderen aufzuzeigen, diente dazu, sie zu stärken und zu verfeinern, nicht sie zu verwerfen. Debatten konnten Tage oder sogar Wochen dauern, um jedem Beteiligten Zeit zu geben, verschiedene Perspektiven einzunehmen und strittige Fragen zu erforschen.

			Heute tendiert man zum Gegenteil. Anstatt eine Meinungsverschiedenheit dazu zu nutzen, sich zu öffnen und von der Perspektive des anderen etwas zu lernen, bekämpft man sie. Anstatt das eigene Verständnis zu verfeinern, droht man damit. Wir benutzen Social Media, als wäre es unser persönliches Megafon, um herauszuposaunen, wie sehr wir dagegen sind.

			Sei ehrlich. Wie oft hat ein Social-Media-Beitrag, der deinen Standpunkt widerlegt hat, dazu geführt, dass du deine Meinung geändert hast? Und wie oft hat etwas, das du gepostet hast, um die Meinung von jemand anderem zu kritisieren, dessen Meinung geändert? Nie. Die Welt dreht sich weiter, es werden ständig neue Nachrichten gesendet, und am nächsten Tag ist es allen egal. Und was nun? Was hast du damit bewiesen?

			Am schnellsten verliert man seinen Seelenfrieden, wenn man jemandem die Meinung sagt. Jemanden bei einem Streit zu besiegen, füttert vielleicht dein Ego, aber man bleibt trotzdem hungrig. Selten, wenn überhaupt jemals, führt das Gewinnen in der Kommunikation zu etwas Besserem im Leben. Deswegen bist du mir wichtig genug, um dir die Wahrheit zu sagen:

			Gewinne nie einen Streit.

			Egal, ob es ein Streit ist, eine hitzige Diskussion oder eine gewisse Spannung in einer Unterhaltung – das Ziel ist nicht, zu »gewinnen«, sondern den Konflikt aufzulösen. Beginn mit den losen Fäden, bis du zum Kern der Sache kommst. Dort wirst du den Knoten finden.

			Das hier ist ein Buch über Knoten. Über den schwierigen Kram in sozialen Beziehungen, den du lieber überspringen würdest, gib es ruhig zu. Verknotete Fäden zu lösen, kostet Zeit, Nerven und Mühe. Genau das ist ein Konflikt in der Kommunikation: ein Ringen.

			Ein Streit bietet Einblick in die inneren Kämpfe einer anderen Person. In jedem schwierigen Gespräch gibt es einen Augenblick, an dem jemand – du oder der andere – auf Schwierigkeiten stößt. Vielleicht verstehst du nicht, was das Gegenüber sagen will. Vielleicht bist du schlecht gelaunt. Vielleicht stimmst du nicht zu. Es ist nicht bloß ein Zusammenstoß von Meinungen, sondern von Welten, von der Art, wie man Dinge sieht. Hinter jedem harten und verletzenden Wort liegt eine Vorgeschichte, ein Warum. Und wenn man die Mühe aufbringt, dahin vorzudringen, wenn man die Schichten des Streits abtragen kann, um den Kampf, die Angst oder die Hoffnung, die sich darunter verbirgt, freizulegen, dann beginnt die wahre Kommunikation.

			Denn schlussendlich geht es nicht um den Streit. Es geht darum, durch das Schlüsselloch in die Welt einer anderen Person zu blicken, sodass einem vielleicht klar wird, dass der Sieg, den man anstrebt, eigentlich gar nicht das ist, was man wirklich braucht.

			Die Herausforderung, etwas zu akzeptieren

			Die meisten Menschen wissen, dass man, um Erfolg zu haben, Misserfolge nicht als Rückschritt, sondern als Sprungbrett ansehen sollte. Misserfolge zu akzeptieren, gehört zur Entwicklung. Man lernt aus seinen Fehlern, um besser zu werden. Das gilt auch für ein Scheitern der Kommunikation wie bei Meinungsverschiedenheiten oder einem Streit. Fehler können zum Erfolg führen, weil sie enthüllen, wo Raum für Verbesserung ist, und die Erkenntnis bieten, wie man seine Interaktionen optimieren kann. Je wichtiger das Gespräch, umso größer ist die Notwendigkeit, Konflikte effizient zu lösen. Wenn es richtig gemacht wird, ist ein Konflikt kein Kampf, sondern eine Chance. Er ist ein Katalysator für eine echte, sinnstiftende Verbindung, wenn man bereit ist, das zu erkennen.

			Welche Lebenserfahrungen haben dein Konfliktverständnis geprägt? Als Kind hast du Dinge geklärt, indem du trotzig »Nein!« gebrüllt oder die Erwachsenen mit »Warum?« bombardiert hast. Ursache und Wirkung. Als Teenager wurden aus diesen kindlichen Reaktionen kompliziertere Fragen, um deinen Platz und deine Identität außerhalb der Familie zu finden. Deine Kleidung, die Musik, die du gehört hast, ja sogar deine Clique wurden zu Aussagen darüber, wer du sein wolltest. Als Erwachsener ging es dann bei Meinungsverschiedenheiten nicht mehr darum, die eigene Individualität zu stärken, sondern darum, mit anderen zusammenzuleben. Die Gespräche drehten sich um Themen wie Kinder, Karriere oder Hypotheken. Oder in meinem Fall darum, welchen Staubsauger man kaufen sollte und ob dieses Möbelstück, das ich in der Garage meiner Eltern gefunden habe, noch brauchbar ist. Als Erwachsener erhöht sich der Einsatz. Die Verantwortung wird größer, und die Verpflichtungen nehmen zu. Man muss für andere mitdenken, da man jetzt nicht mehr nur für sich selbst, sondern auch für die alten Eltern oder die eigenen Kinder verantwortlich ist. Man interessiert sich auch für ein breiteres Themenspektrum, wie die nationale Politik und die Nachrichten aus aller Welt.

			Trotz des Alters fühlt sich vieles sogar noch unsicherer an. Dann tendiert man dazu, sich auf das zu verlassen, was man kennt – auf seine Erfahrungen und auf das, was einem in Kindheit und Jugend vorgelebt wurde.

			Frag dich: Inwiefern hat die Beobachtung von Streitigkeiten in meiner Kindheit die Art und Weise beeinflusst, wie ich heute argumentiere?

			War es in deiner Kindheit in deiner Familie üblich, bei Konflikten zu schreien und aggressiv zu werden, dann glaubst du vielleicht, dass das eben so ist, auch wenn du weißt, dass es nicht der beste Weg ist, die eigene Meinung zu vertreten. Andererseits kann es auch sein, dass du aus einer Familie stammst, in der jeder auf Zehenspitzen herumgeschlichen ist, um den schönen Schein zu wahren oder Diskussionen aus dem Weg zu gehen, aus Angst davor, was die Nachbarn denken könnten. Dann fühlst du dich wahrscheinlich auch heute noch bei einem direkten Konflikt unwohl.

			Ich habe mal im Sommer bei einem Freund übernachtet. Seine Eltern brachen einen enormen Streit vom Zaun, direkt vor unseren Augen – mit Türenknallen und allem. Ich erinnere mich, dass es mir super peinlich war. Meine Eltern hatten ihre Streitereien immer im Privaten ausgetragen, entweder in ihrem Schlafzimmer, oder sie haben gewartet, bis wir schliefen. Als ich sah, wie die Eltern meines Freundes sich anschrieen war ich mir sicher, dass die Scheidung kurz bevorstand. Und mein Freund? Er zuckte nicht mal mit der Wimper. Für ihn war das einfach nur ein ganz normaler Dienstagabend.
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			Rückblickend mag es dir nicht gefallen, wie in deiner Familie mit Konflikten umgegangen wurde. Vielleicht hast du schlechte Erinnerungen daran, wie ein Streit die schlimmsten Seiten bei geliebten Menschen hervorbrachte. Vielleicht hast du dich schon dabei erwischt, wie du die Worte oder Taten deiner Verwandten wiederholst – auch im Kleinen, bei Handbewegungen und im Tonfall. Du hast einen Punkt im Leben erreicht, an dem dir klar wird, dass das, was du erlebt hast, nicht in Ordnung war. Und du fragst dich unwillkürlich: Hättest du es im Leben leichter gehabt, wenn man dir eine bessere Art, mit Konflikten umzugehen, vorgelebt hätte? Wenn das auf dich zutrifft, dann möchte ich dich dazu ermutigen, die Herausforderung anzunehmen und den Teufelskreis zu durchbrechen.
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			Hör auf, einen Streit als einen Kampf zu betrachten, den man gewinnen muss, und sieh ihn stattdessen als eine Chance, die Person hinter den Worten zu verstehen. Hör auf, nur das zu hören, was gesagt wird, und beginn, das zu hören, was gefühlt wird.

			Bring die Kraft auf, eine Verbindung zu deinem Gegenüber aufzubauen.

			Akzeptier die Misserfolge in der Kommunikation und lern aus ihnen. Erreiche Erfolg, indem du jeden Fehltritt als Chance nutzt, um Platz für etwas Positives und Wahres in deinem Leben zu schaffen – wie die Umarmung eines Mannes, der dich kurz davor noch am liebsten umgehauen hätte.
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			Wahrscheinlich sind die Themen auf den folgenden Seiten nichts Neues für dich. Du weißt, dass du mit Selbstvertrauen sprechen und deine Gefühle kontrollieren solltest. Du weißt, dass du nicht in die Defensive geraten und für dich selbst einstehen solltest. Deine Frage lautet sicher: »Ja, schon, aber wie sieht das konkret aus?« Nun, es beginnt mit dem, was du als Nächstes sagst.

			ZUSAMMENFASSUNG

			[image: ]

			
					Die Person, die man sieht, ist nicht die Person, mit der man spricht. Man sieht nur die Oberfläche des anderen, aber nicht das, was ihn im Inneren bewegt. Oft sind die Emotionen, die man in der Stimme hört, keine Aufforderung zum Widerspruch, sondern zur Verbindung.

					Glaub nicht an die Lüge, dass man einen Streit gewinnen muss. Wenn man es auf den Sieg anlegt, verliert man so viel, wie das Vertrauen und den Respekt des Gegenübers. Sieh einen Streit lieber als einen Einblick in die inneren Kämpfe eines anderen Menschen.

					Ein Konflikt kann ein Katalysator für positive Veränderungen in deinem Leben sein. Um ihn zu nutzen, muss man bereit sein, eine Verbindung mit seinem Gegenüber herzustellen.

					Konflikte in Verbindungen zu verwandeln, führt zu einem zufriedeneren, sinnerfüllteren Leben. Alles, was man dafür braucht, ist das, was man als Nächstes sagt.
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			KAPITEL 2

			Dein nächstes Gespräch

			Bzzz.

			Du siehst auf dein Handy und liest eine Nachricht, die du nicht erwartet hast: »Ich bin bereit zu reden.«

			Sie ist von einem Freund – jedenfalls bist du dir ziemlich sicher, dass er ein Freund ist. Vor ein paar Wochen hattet ihr einen Streit, der damit endete, dass du ihn egoistisch und aufmerksamkeitssüchtig genannt hast. Er hat dich als respektlos und kontrollierend bezeichnet. Keiner von euch wollte nachgeben und dem anderen die Hand reichen. Aber ihr habt so viele gemeinsame Freunde, dass es unmöglich ist, euch nicht über den Weg zu laufen. Ihr sprecht immer noch nicht wieder miteinander. Ehrlich, es ist inzwischen ziemlich peinlich.

			Du liest die Nachricht noch mal und fühlst dich fast, als hättest du gewonnen, dabei warst du schon letzte Woche bereit zu reden. Jetzt bist du bereit, deinen Stolz beiseitezuschieben. »Ich auch«, antwortest du. »Morgen beim Mittagessen?«

			Ein paar Sekunden später antwortet dein Freund: »Klingt gut. Lass uns dann reden.«

			Nächster Tag, ihr sitzt euch beim Mittagessen gegenüber. Nach ein bisschen Small Talk brichst du das Eis: »Was du gesagt hast, hat mich wirklich verletzt.«

			»Ich habe dich verletzt?«, fragt dein Freund anklagend.

			Du wiederholst: »Ja, was du gesagt hast, hat mich verletzt. Es war dir ganz egal.«

			Dein Freund unterbricht dich fast. »Nun, ich hätte es nicht gesagt, wenn du nicht so reagiert hättest, wie du eben reagiert hast.«

			Moment mal, so sollte es eigentlich nicht ablaufen. Das sollte er eigentlich nicht sagen. Du hattest dir vorgestellt, dass sich dein Freund entschuldigt, weil ihm klar geworden ist, wie falsch er sich verhalten hat. Langsam schüttelst du den Kopf, runzelst die Stirn, deine Nasenflügel weiten sich. So willst du es haben? In Ordnung.

			Du schießt zurück: »Ich? Du hast doch angefangen!«

			Dein Freund entgegnet schnell: »Ich finde es echt lustig, wie du …«

			Und weiter geht’s.

			Das Gespräch ist wieder exakt da, wo es vor ein paar Wochen endete. Du sagst dir selbst, dass es ein Fehler war, mit ihm zu sprechen. Wie dumm von mir, zu glauben, dass er ausnahmsweise mal nicht nur an sich selbst denkt. Trotzdem argumentierst du noch mit ihm. Du solltest wahrscheinlich selbst ein bisschen nachgeben, um das Gespräch zu retten, aber nein. Jetzt geht’s ums Prinzip. Du sagst dir noch mal, dass du im Recht bist. 

			Währenddessen denkt und fühlt dein Freund genau dasselbe. Nach ein paar weiteren Minuten, in denen es hin und her geht, sagt dein Freund: »Weißt du was? Vergiss es. Ich wusste, dass das hier nur Zeitverschwendung ist«, damit steht er auf und geht.

			Du sitzt da, mit der Rechnung und einem halb gegessenen Mittagessen, auf das du keinen Appetit mehr hast. Du fragst dich, ob eure Freundschaft jetzt endgültig vorbei ist. Du fragst dich, ob es dir überhaupt etwas ausmacht. Aber kaum, dass du das gedacht hast, merkst du, dass es dir sehr wohl etwas ausmacht und du nicht bereit bist, aufzugeben.

			Du wünschtest, du hättest von Anfang an die richtigen Worte benutzt.

			Die Macht deines nächsten Gesprächs

			Die einzige Garantie, die es bei der Kommunikation gibt, ist, dass du auf jeden Fall das Falsche sagen wirst. Die gute Nachricht ist, dass es nicht falsch bleiben muss. Deswegen ist dein nächstes Gespräch wichtiger als dein erstes. Du kannst mit deinem nächsten Gespräch alles ändern.

			Ja, erste Gespräche, zum Beispiel, wenn man jemanden kennenlernt und bei ihm einen ersten Eindruck hinterlässt, sind wichtig. Aber das nächste Gespräch ist der Test, ob dein erster Eindruck ein bleibender wird. Das Vorstellungsgespräch, das erste Date, die erste Begegnung, da ist jeder auf der Hut und zeigt sich von seiner besten Seite. Doch irgendwann ist der Lack ab, und die Person, die du zu kennen glaubtest, stellt sich als jemand ganz anderes heraus. Der tolle neue Kollege entpuppt sich als schlechter Teamplayer. Die Frau, die du genug mochtest für ein zweites Date, sagt etwas, das dir klarmacht, dass es kein drittes geben wird. Und dieses Projektmeeting, bei dem alle sagten, ihnen gefällt dein Plan? Hinterher hat sich herausgestellt, dass eigentlich niemand wirklich davon begeistert war. 

			Bei zweiten Gesprächen fühlen sich die Menschen sicherer, um das auszusprechen, was sie beim ersten Mal vermieden haben. Daher können zweite Gespräche der Wahrheit näherkommen.

			Sie sind auch heilsamer. Nehmen wir zum Beispiel einen hitzigen Streit. Die Spannung steigt, und ihr werdet beide laut. Nachdem du genug Energie verbraucht hast, nimmt die Wucht des Gesprächs wieder ab, und es kommt langsam zum Schluss. Es kann Minuten dauern oder sogar Jahre, aber am Ende findet ihr wieder einen Weg zueinander für das nächste Gespräch. Beim zweiten Mal sprecht ihr eher leise und weniger emotional oder sagt sowas wie: »Was ich eigentlich sagen wollte …« Ihr wollt es beide wiedergutmachen. Das nächste Gespräch profitiert vom Rückblick und der Reflexion, dem Verständnis, das beim ersten Mal gefehlt hat. Im nächsten Gespräch kann man so viel tun: umformulieren, entschuldigen, gemeinsam darüber lachen.

			Das weißt du. Ein Grund, warum du dieses Buch liest, könnte sein, dass du bereits viele – zu viele – Gespräche mit dieser schwierigen Person in deinem Leben geführt hast. Du bist hier, weil du wissen willst, wie du das nächste angehen sollst. Mit wem wirst du das nächste Gespräch führen? Welches Gespräch ist nötig, hat aber noch nicht stattgefunden? Stell dir beim Lesen vor, diese Methoden bei unterschiedlichen Gelegenheiten in deinem Leben anzuwenden.

			Alles, was du sagen willst und wie du es sagen willst, findet sich im nächsten Gespräch.

			Warum deine Gespräche Ziele brauchen

			Es gilt jedoch eine große Warnung, wenn es um das nächste Gespräch geht: Vertrau nicht darauf, dass es sich wirklich so abspielt wie in deinem Kopf. Du kannst dieses schwierige Gespräch mit deinem Freund ein Dutzend Mal vorher durchgehen, und es passt dann trotzdem nicht. Wieso das? Warum laufen Gespräche in deinem Kopf so perfekt ab, nur um im wahren Leben dann total an die Wand zu fahren? Die Antwort lautet: Weil dein Ziel eine Enttäuschung garantiert.

			Wenn du deinen Gesprächen Ziele setzt, die unrealistisch oder nicht beherrschbar sind, erwartest du zu viel von deinem Gegenüber und auch von dir selbst. Ich weiß, es klingt komisch, aber du legst die Latte zu hoch. Du versuchst einen weiten Sprung, dabei reicht ein Schritt.

			Anstatt dir zu sagen: »Ich muss jetzt alles wieder in Ordnung bringen«, oder: »Alles soll wieder genauso werden wie vorher«, setz dir ein erreichbares Ziel. Es kann etwas so Einfaches sein wie: »Ich möchte mir seine Perspektive anhören, ohne in die Defensive zu gehen«, oder: »Ich möchte zuhören, ohne ihn zu unterbrechen.« Anstatt etwas Unerreichbares zu wollen, mach einfach diesen einen kleinen Schritt, um einander besser zu verstehen.

			Deine Ziele für jedes Gespräch sollten auf der folgenden Haltung basieren:

			Du solltest etwas lernen wollen, nicht etwas beweisen.

			Wenn du kleinere, besser erreichbare Ziele anvisierst, die eher auf Lernen basieren als darauf, etwas beweisen zu wollen, dann ist die Wahrscheinlichkeit für produktive Gespräche höher.

			Zurück zum Beispiel mit dem Freund beim Mittagessen. Da hattest du vorher gar keine richtige Vorstellung, was das Gespräch bringen sollte. Also abgesehen davon, dass dein Freund zugeben sollte, dass du zu hundert Prozent Recht hattest und er zu hundert Prozent falschlag. Und bevor er um Gnade winselt, würdest du ihm natürlich großmütig verzeihen. Aber so was passiert natürlich nie.
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			Wenn du ohne Plan und mit der Hoffnung auf ein perfektes Ergebnis, das ganz in deinem Sinne ist, in ein schwieriges Gespräch gehst, ist die Enttäuschung vorprogrammiert. Ein schwieriges Gespräch ganz bewusst mit klaren, realistischen Zielen zu beginnen, führt zu einer wahren Veränderung. Die Betonung liegt hier auf realistisch.

			Vergleiche diese Luftschlösser mit tatsächlich erreichbaren Zielen:

			
					Unrealistische Ziele:	Auf eine sofortige Entschuldigung und das Eingeständnis, dass »du Recht hattest«, hoffen.
	Erwarten, dass dein Gegenüber deine Meinung, ohne sie zu hinterfragen, anerkennt.
	Glauben, dass ein Gespräch alle tieferen Beziehungsprobleme lösen wird.
	Annehmen, dass das Gespräch ganz von selbst dazu führt, dass dein Gegenüber alles aus deiner Perspektive sieht.
	Davon ausgehen, dass dein Gegenüber nachgibt und jedem deiner Punkte zustimmt.



					Realistische Ziele:	Sicherstellen, dass dein Gegenüber weiß, dass es dir wichtig ist.
	Besser verstehen, wie der andere tickt.
	Sich auf Schritte einigen, damit das Problem abgeschwächt wird oder gar nicht mehr auftaucht.
	Die Gefühle des anderen, ohne zu urteilen, akzeptieren.
	Sich nach dem Gespräch gehört fühlen, auch wenn es nicht zu einer Einigung kam.



			

			Erkennst du den Unterschied? Blinde Akzeptanz deines Standpunktes wirst du exakt null von zehn Mal erzielen, aber ein besseres Verständnis des Standpunktes deines Gegenübers kannst du in neun von zehn Fällen erreichen. Indem du realistische Ziele setzt, führst du das Gespräch mit Erwartungen, die tatsächlich erfüllt werden können. Stell dir folgende Fragen, um das Ziel deines nächsten Gesprächs festzulegen:

			
					Wenn ich wählen müsste: Was ist das eine, das mein Gegenüber unbedingt verstehen sollte?

					Welchen kleinen Schritt kann ich machen, um zu zeigen, dass ich mein Gegenüber höre?

					Was setze ich voraus?

					Wie kann ich mich für das Gespräch bedanken?

					Gibt es hier einen Teil, den ich gewinnen will?

			

			Die Antworten auf diese Fragen helfen dir dabei, Ziele zu formulieren, die du im Gespräch erreichen kannst. Aber Achtung! Das ist erst die halbe Miete. Ein Ziel beschreibt nur die Richtung. Du musst auch irgendwie dahinkommen.

			Warum deine Gespräche Werte brauchen

			Werte dienen in deinen Gesprächen als Kompass und stellen sicher, dass deine Ziele in die Richtung gesteckt sind, die du wichtig, erfüllend und bedeutungsvoll findest. Deine Gesprächswerte beantworten die Frage: »Wie stelle ich mich selbst dar?« Das heißt, wie möchtest du nach dem Gespräch von deinem Gegenüber gesehen werden?

			Hier ein kleines Beispiel. Sagen wir, das Ziel deines Gesprächs ist es, sich hinterher gehört zu fühlen, und dein Wert ist Ehrlichkeit. Am Ende des Gesprächs fragt dein Gegenüber: »Alles klar zwischen uns?« Meist ist man versucht, schnell zuzustimmen, damit es vorbei ist. Aber tief im Innern fühlst du dich immer noch nicht gehört. Anstatt oberflächlich zuzustimmen, antwortest du: »Ich weiß zu schätzen, was du erzählt hast, und ich verstehe, worauf du hinauswillst. Aber ich habe immer noch das Gefühl, dass du mich nicht richtig gehört hast.« Indem du deinem Wert der Ehrlichkeit treu bleibst, stellst du sicher, dass du dein Ziel erreichst.

			Werte zeigen, wer du bist und wofür du stehst. In Gesprächen ist auch dein Verhalten von deinen Werten durchdrungen, was Auswirkungen darauf hat, wie du zuhörst, antwortest und dich engagierst. Wenn dein Gespräch und deine Werte zueinanderpassen, bist du schon vor Gesprächsbeginn darauf vorbereitet, dein Ziel zu erreichen.

			Überleg, wann du dich in deinem Leben am meisten wie du selbst gefühlt hast. Das muss nicht unbedingt deine glücklichste Erinnerung sein. Vielleicht war es, als du jemandem geholfen hast oder als du dich für etwas eingesetzt hast. Denk nach, welche Werte du damit ausgedrückt hast. Mitgefühl? Gerechtigkeit? Fairness? Denk auch an die Werte, die du bei deinen engsten Freunden wichtig findest.

			Eine einfache Übung, um deine persönlichen Werte herauszufinden, ist, eine Person, die dich sehr gut kennt (ein enger Freund, dein Partner oder ein Familienmitglied), zu befragen. Stell dieser Person die folgenden Fragen und notier ihre Antworten.

			
					Was glaubst du, ist mir im Leben wichtig, basierend auf unseren täglichen Gesprächen?

					Mit welchen drei Begriffen würdest du meinen Charakter gegenüber jemandem beschreiben, der mich nicht kennt?

					Welche Gesprächsthemen begeistern mich am meisten?

					Welche Eigenschaft ist mir bei meinen Freundschaften am wichtigsten?

					Welches Gefühl sollte ich häufiger zeigen, deiner Meinung nach?

			

			Es gibt hier keine richtigen oder falschen Antworten, allerdings könnten sie dich überraschen. Diese Fragen sollen nur dabei helfen, das Bild, das du aktuell der Welt von dir präsentierst, deutlich zu machen. Nimm dir etwas Zeit allein mit ihren Antworten. Denk über dein Vermächtnis nach: Wer willst du sein, wofür willst du bekannt sein und was willst du Gutes in der Welt tun? Es kann ein paar Stunden dauern. Das kann auch ein paar Wochen oder gar einen, zwei Monate dauern, deine persönlichen Werte zu identifizieren und zu verinnerlichen. Das ist okay. Die Zeit lohnt sich. Und denk daran, die Werte müssen kein einzelnes Wort sein. Es kann auch ein Ausdruck oder ein ganzer Satz sein, was auch immer für dich logisch und stimmig erscheint. Fairerweise notiere ich hier auch meine Werte:

			
					Wenn es Platz für Freundlichkeit gibt, werde ich ihn nutzen.

					Ich zeige anderen, wer ich bin, ohne meinen Namen zu verwenden.

					Wenn ich keine Brücke sein kann, werde ich ein Leuchtturm sein.

			

			Meine persönlichen Werte zeigen, was mir wichtig ist. Freundlichkeit lässt mich an Momma denken und wie sie jeden behandelt. Mehr noch, ich möchte andere freundlich behandeln, egal, wie sie sich benehmen. Ich möchte, dass meine Taten lauter sprechen als meine Worte. Und ich möchte eine stetige Lichtquelle sein, ein sicherer Ort, an den man kommen kann, auch wenn eine Lösung nicht sofort möglich ist. Diese Werte helfen mir, mich für jedes Gespräch auszurichten. Innere Zweifel, was ich sagen oder wie ich mich bei Konflikten verhalten soll, verschwinden, wenn ich meinen Werten folgend antworte.

			Und genau darum geht es. Du musst nicht verzweifelt darüber grübeln, was oder wie du es sagen sollst. Du musst nicht überlegen, ob du es deinem Gegenüber mit gleicher Münze heimzahlen sollst. Deine Werte übernehmen diese schwierigen Entscheidungen für dich. Wenn du dein Gespräch an deinen Werten ausrichtest, erhöhst du die Wahrscheinlichkeit, dein Ziel zu erreichen und sicherzustellen, dass sich dein wahres Ich zeigt, wenn es heikel wird. Aber das bedeutet, die harte Arbeit muss erledigt sein, bevor du den Mund aufmachst.

			Verstanden? Gut. Dann spulen wir mal zurück.

			[image: ]

			Bzzz.

			Du siehst auf dein Handy und liest eine Nachricht von einem Freund, die du nicht erwartet hast: »Ich bin bereit zu reden.«

			Nachdem ihr euch zum Mittagessen verabredet habt, machst du dir Gedanken über deinen Ansatz. Anstatt passiv zu erwarten, dass das Gespräch sich wie von Zauberhand zu deinen Gunsten entwickelt oder dass dein Freund plötzlich eine Erleuchtung hat, überlegst du dir einen proaktiven Ansatz. Du setzt dir als Ziel, die Perspektive des anderen besser zu verstehen. Du wählst Dankbarkeit als Leitwert, Dankbarkeit für diesen Freund und die gemeinsamen Erinnerungen. Jetzt bist du bereit für ein neues Gespräch.

			Während ihr euch hinsetzt, sagst du: »Danke, dass du zu diesem Treffen gekommen bist.«

			»Ja, natürlich. Das wollte ich«, antwortet dein Freund.

			Du führst im Gespräch. »Ich hätte es damals besser machen können.«

			Dein Freund erwidert: »Ich auch.«

			Etwas entspannter und mit deinem Ziel und deinen Werten immer noch im Hinterkopf, holst du tief Luft und fährst fort: »Hilf mir, besser zu verstehen, was du mir sagen wolltest. Was habe ich übersehen?« Und zwanzig Minuten lang wird dein Freund dir von seinen Unsicherheiten erzählen, von denen du keine Ahnung hattest. Hättest du vorher die Gelegenheit genutzt, um zu lernen, hätten diese Dinge euch nie an diesen Punkt geführt.

			Und du unterbrichst ihn nicht, widersprichst nicht, urteilst nicht. Du hörst nur zu. Da er sich gehört und respektiert fühlt, entspannt sich dein Freund.

			»Darf ich erzählen, wie ich es gesehen habe?«, fragst du.

			»Ja, ich glaube, das würde mir helfen«, antwortet dein Freund.

			Schon bald ist euer Streit Schnee von gestern, während ihr beiden weiterhin Gefühle und Standpunkte austauscht.
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			Wenn du zu deinem nächsten Gespräch gehst, dann verlass dich nicht einfach darauf, dass es genau so ablaufen wird, wie du es im Kopf wieder und wieder durchgespielt hast. Sei realistisch. Sei aufmerksam. Diese Fragen helfen dir dabei:

			
					Was ist mein Ziel bei diesem Gespräch?

					Welche meiner Werte brauche ich, um dieses Ziel zu erreichen?

			

			Wenn du das Gesprächsziel und deine Werte im Sinn hast, dann bleibt eine Verbindung möglich. Mit wem wirst du dein nächstes Gespräch führen? Welches Gespräch ist nötig? Anstatt zu versuchen, all deine Probleme in einem Aufwasch zu lösen, konzentrier dich auf ein kleines, leicht beherrschbares Gespräch. Und später dann ein weiteres. Und noch eins, bis die Verbindung hergestellt ist. Nutz die Macht des nächsten Gesprächs.

			Das Fundament jeder tragfähigen Beziehung ruht auf dieser Einstellung, bei der es nicht darum geht, zu gewinnen, sondern eine Verbindung herzustellen, zu teilen und sich gemeinsam zu entwickeln, Tag für Tag, Jahr für Jahr. Mach dein nächstes Gespräch zur Chance, diese Klarheit der Ziele und Werte zu üben.

			ZUSAMMENFASSUNG
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					Dein erster Schritt in Richtung Verbindung ist so einfach wie dein nächstes Gespräch.

					Zu glauben, dass ein schwieriges Gespräch ganz genau so verlaufen wird, wie du es dir vorstellst, wird garantiert zur Enttäuschung führen.

					Leg nicht zu viel Gewicht auf ein einzelnes Gespräch. Schraub deine Erwartungen herunter und geh davon aus, dass es etwas zu lernen gibt – nichts zu beweisen.

					Setz realistische Ziele für das Gespräch, die auf Verständnis ausgerichtet sind anstatt auf schnelle (und unrealistische) Siege. Verstärk das Ziel durch deine Werte, durch die Regeln, denen du folgst, um dich als authentische Person zu zeigen.
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			KAPITEL 3

			Die Wahrheit über Verbindung

			Vor einer Weile schrieb mir überraschend meine Momma. Sie fragte mich nach dem weißen Nissan, dem Familienwagen, den ich während des Jurastudiums gefahren hatte und der dann an meine Geschwister ging. Er stand in der Auffahrt meines Elternhauses. Ich war ihn jahrelang nicht mehr gefahren. Das sind wortwörtlich unsere SMS:

			MOM: Weißt du, wie viele Meilen der weiße Nissan drauf hat?

			ICH: Nein, Ma’am.

			MOM: Du hast keine Ahnung, wie viele Meilen er hat?

			ICH: Nein, Ma’am.

			MOM: Okay, ich dachte, du wüsstest, wie viele Meilen der Nissan hat.

			ICH: Momma, ich weiß nicht, wie ich es dir noch sagen soll. Ich weiß nicht, wie viele Meilen der weiße Nissan hat.

			MOM: Das ist in Ordnung, Jefferson. Mir gefällt nur deine Einstellung nicht.

			Ehrlich, ich musste lachen. Zum Glück stand Momma nicht vor mir. Ich habe sie gleich angerufen, um das zu tun, was Textnachrichten nicht können, nämlich meinen heiteren Tonfall zu Gehör bringen, ihr zu versichern, dass ich es ehrlich meine, und eine aufrichtige Entschuldigung anbieten.

			Ist dir das auch schon passiert, dass aus ein paar SMS oder WhatsApp-Nachrichten plötzlich ein Streit wurde, obwohl du dich über nichts aufgeregt hast? Oder hast du schon mal den Tonfall oder die Gefühle von jemandem in einer E-Mail oder einer Online-Nachricht falsch interpretiert? Wieso wird Kommunikation trotz all der Technologien, die sie erleichtern sollen, immer schwieriger?

			Die Antwort lautet, weil man dabei nicht auf einer Ebene verbunden ist, die emotionale Nuancen überträgt. Man sendet nur Pixel, die Wörter bilden, und erwartet dasselbe Ergebnis wie in einem persönlichen Gespräch.

			Wir leben in einer Welt der Übertragung, nicht der Verbindung. Echte Verbindung bedeutet, Informationen mit Tiefe auszutauschen. Sie macht den Weg frei für Tonfall und Kontext. Sie berührt unsere tiefsten Bedürfnisse nach Zugehörigkeit, Verständnis und Ausdruck.

			Übertragungswege wie SMS, E-Mail und Ähnliches konzentrieren sich darauf, Signale durch ein kaltes Medium zu senden und zu empfangen. Es ist eine Transaktion, es geht nur darum, Daten zu verarbeiten und zu übermitteln. Übertragungen sind effizient und klar, aber Verständnis und Authentizität können sie nicht herstellen.

			Die Probleme der reinen Übertragung sieht man täglich. Deswegen schreiben Menschen Dinge in die Kommentarspalten auf Social Media, die sie niemals jemandem direkt ins Gesicht sagen würden. Deswegen können SMS und E-Mails leicht missverstanden werden. Deswegen fühlen sich die Leute hinter einem Bildschirm geschützt. Bei der Übertragung fehlt die menschliche Verbindung.

			Hat meine Mom meine SMS als Worte in ihrem Kopf gehört? Sie hat sie auf jeden Fall gelesen, aber sie brauchte meine Stimme, um zu verstehen, wie ich sie meine.

			In unserer digitalen Welt von heute hat diese Art der Kommunikation ihren Platz. Man täuscht sich aber, wenn man glaubt, sie sei ein Ersatz für Verbindung. Das ist sie nicht. Das wäre so, als glaubte man, Notenlesen würde einem dasselbe Erlebnis bieten wie das Anhören der Musik oder dass das Lesen der Beschreibung eines Sonnenuntergangs sich genauso anfühlt, wie ihn mit eigenen Augen zu sehen. Übertragung sendet Information, aber Verbindung lässt sie lebendig werden.

			Man sollte die Wärme eines Lächelns spüren und es nicht bloß als Emoji sehen.

			Was ist Verbindung?

			Ich gebe zu, dass das Wort Verbindung ein bisschen abgedroschen ist, ähnlich wie der Begriff der Achtsamkeit. Es klingt gut, aber was bedeutet es eigentlich?

			Im Grunde steht Verbindung für Verständnis und Anerkennung. Stell es dir als Zwei-Faktor-Authentifizierung vor. Um eine Verbindung einzugehen, braucht es beides: Wenn ich dich verstehe, du es aber nicht merkst, wirst du keine Verbindung zu mir aufbauen können. Und wenn ich zwar anerkenne, was du sagst, es aber trotzdem nicht verstehe, dann kann ich keine Verbindung zu dir aufbauen. Man braucht beides, den inneren Prozess des Verstehens und den äußeren Prozess der Anerkennung, um eine Verbindung aufzubauen.
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			Für mich bedeutet Verbindung, dass man die Ärmel hochkrempelt und das Gespräch so angeht, wie es wirklich ist, und nicht, wie du es dir wünschst. Ich kann dich verstehen und anerkennen, was du sagst, ohne dem zuzustimmen. Ich kann dich verstehen und deinen Standpunkt anerkennen und mich trotzdem über dich aufregen, von dir verletzt oder enttäuscht sein.

			Ich erinnere mich, dass ich mich als Teenager öfter ungerecht behandelt gefühlt und mich darüber beschwert habe. Mein Dad sagte dann immer: »Es muss dir nicht gefallen, du musst es nur verstehen.« Damals fand ich das nicht sonderlich toll, wie du dir vielleicht vorstellen kannst. Aber als ich älter wurde, habe ich die Weisheit dieser Aussage erkannt. Mein Dad gab mir den Raum, zu widersprechen. Er baute eine Verbindung zu mir auf, damit ich verstand, warum.

			Die Leute hören »Verbindung« oft zusammen mit »Konflikt« und assoziieren das Wort damit, etwas Negatives in etwas Positives zu verwandeln, wie bei einem Film mit Happy End. Aber weder du noch ich leben in einer solchen Filmwelt. Verbindung ist sowohl positiv als auch negativ. Sie ist eine Leitung für Glückliches wie Trauriges, Leichtes wie Schweres. Man kann sich das Ergebnis eines Gesprächs nicht aussuchen. Man kann sich nur aussuchen, ob man versucht, eine Verbindung herzustellen oder nicht.

			Und hier ist noch eine Wahrheit: Manchmal ist es besser, keine Verbindung aufzubauen. Manchmal ist die fehlende Verbindung das Richtige, denn nicht jedes Gespräch braucht eine Verbindung. Vielleicht hast du schon mal davon gehört, jemandem »auf Augenhöhe zu begegnen« oder ihn »abzuholen«. Ich stimme nicht zu, dass das eine feste Regel ist. Es gibt Aufeinandertreffen, bei denen man sich auf gar keinen Fall auf Augenhöhe begegnen sollte. Es gibt Gespräche, bei denen man niemanden abholen, sondern meilenweit von ihm entfernt bleiben sollte. Manche Menschen wollen nicht berührt werden. Das heißt nicht, dass du versagt hast, im Gegenteil: Es ist weise.

			Viel von dem, was heute über Kommunikation geschrieben wird, vermittelt die Vorstellung, dass du einfache Gespräche führen kannst, bei denen jeder am Ende glücklich und zufrieden ist. Ehrliche Kommunikation hat aber nichts mit glücklich und zufrieden zu tun. Verbindung bedeutet manchmal eben auch, dass das Gespräch unangenehm sein wird. Was du brauchst, ist die Kontrolle und das Selbstvertrauen, es trotzdem zu führen.

			Drei Arten, eine Verbindung zu kappen

			In der Theorie sollte Kommunikation einfach sein. Ich sage etwas, du verstehst es, und dann sagst du etwas und ich verstehe es. Ein Kinderspiel, oder? Pff, von wegen! Alltägliche Kommunikation steckt voller Probleme: Missverständnisse, Unterbrechungen, defensives Verhalten und Überreaktionen. Manche Menschen sind sich gar nicht bewusst, wie diese Probleme sich auf ihr Leben auswirken. Anderen fehlt einfach das Geschick oder die Übung, sie zu vermeiden, ohne noch mehr Probleme anzuhäufen. Wenn unsere Kommunikation misslingt, dann meistens, weil mindestens eines der folgenden Dinge die Verbindung kappt:

			1. Schnitt: Fehlendes Bewusstsein

			Hast du bei einer hitzigen Diskussion schon einmal gehört, wie jemand abfällig fragte: »Sag mal, hörst du dir eigentlich selbst zu?« Die ehrliche Antwort lautet »Nein«.

			Ich meine, wortwörtlich tut man das nicht. Das Geräusch, das wir beim Sprechen in unserem Kopf hören, wird durch das Vibrieren unserer Knochen erzeugt. Der Klang der Stimmbänder breitet sich nach oben in den Schädel und das Innenohr aus, wodurch deine Stimme tiefer und voller klingt. Das, was du hörst, wenn du eine Tonaufnahme von dir anhörst, entsteht durch Schallwellen in der Luft, wodurch die Stimme dünner und irgendwie fremd für dich klingt. Deswegen hast du vielleicht dabei gedacht: Moment mal, das ist meine Stimme? So klinge ich? Für dich selbst klingst du ja eben nicht so.

			Daher sollte es keine Überraschung sein, dass du leider keine Ahnung hast, was andere sehen, hören oder erleben, wenn du sprichst. Du bist dir deiner Lautstärke, deiner Ticks oder Füllwörter nicht bewusst. Hat dir schon mal jemand gesagt, dass ihm dein Tonfall nicht gefällt, als du dachtest, er wäre vollkommen in Ordnung? Oder dass du laut bist, obwohl du nicht das Gefühl hattest?

			Im Gespräch mit einer anderen Person bringt dich dieses fehlende Bewusstsein über die Situation in einen Konflikt. Es kann zu Spannungen in deinen sozialen Beziehungen führen, fast immer versehentlich. Stell dir vor, wie du nach einem stressigen Telefonat im Flur von einem Kollegen gegrüßt wirst, dabei die Augenbrauen zusammenziehst und genervt aussiehst. Dieser Kollege geht dir ab jetzt vielleicht aus dem Weg, oder schlimmer noch, er spricht mit anderen negativ über dich – und das nur, weil du dir deiner eigenen Signale nicht bewusst warst.

			Du hast sicher auch schon mal gehört: »Ich dachte, du wärst böse auf mich.« Selbstwahrnehmung ist die schwierigste Form des Bewusstseins.

			Also, sag mir: Woher stammt die Anspannung in deinen Schultern? Atmest du tief ein? Warum beißt du die Zähne aufeinander? Ohne Selbstwahrnehmung tappst du im Dunkeln, ohne dir klar darüber zu sein, wem du beim Sprechen auf die Füße trittst. Du suchst blind nach dem Schlüssel zu deinem eigenen Befinden.

			Selbstwahrnehmung hilft dir zu erkennen, wie du dich in diesem Moment fühlst, und zu verstehen, warum du dich so fühlst. Sie ermöglicht es dir, eine emotionale Bestandsaufnahme bei dir selbst zu machen und dich dementsprechend zu verhalten. Wenn Selbstwahrnehmung trainiert wird, wird sie zu einem Kompass, einer stetigen Feedbackschleife, die dir rückmeldet, ob dein aktueller Zustand zur aktuellen Situation passt. Dieses Abgleichen gibt dir Kontrolle.

			2. Schnitt: Fehlendes Verständnis

			Probleme entstehen, wenn du darauf bestehst, die Welt nur durch deine eigene Brille zu betrachten. Je mehr du darauf beharrst, dass dein Gegenüber es so sehen soll wie du, umso sturer scheint er zu widersprechen. Bei einer klassischen Meinungsverschiedenheit erwartest du eigentlich immer, dass der andere seine Meinung ändert, nicht du. Doch wenn keiner der beiden sich die Mühe macht, den anderen zu verstehen, führt das zu verletzenden Kommentaren wie diesen:

			»Ich kann gar nicht glauben, dass du diese Person wählst. Wie kannst du so dumm sein?«

			»Du verstehst das einfach nicht!«

			»Ich dachte, ich kenne dich. Es ist, als sprächen wir nicht dieselbe Sprache.«

			Oft sind gar nicht die unterschiedlichen Meinungen oder Überzeugungen das Problem, sondern die Unfähigkeit der Streitenden, die unterschiedliche Perspektiven zu verstehen. Erst wenn du dir die Mühe machst, zu verstehen, warum jemand irgendetwas glaubt, anstatt diesen Glauben einfach nur zu kritisieren, weil er sich von deinem unterscheidet, wirst du seinen Gesichtspunkt schätzen lernen.

			Zum Glück ist das Verständnis in der Kommunikation erlernbar. Es ist außerdem eine ganz entscheidende Kompetenz. Ohne die Fähigkeit, während eines Konflikts die Perspektive des anderen zu verstehen, ist alles wie eine Fliegengittertür auf einem U-Boot – man kommt nicht weit damit. Mit dieser Fähigkeit kannst du tiefe und tragfähige Beziehungen knüpfen. Dieses Verständnis erreicht man nicht durch Übertragung, sondern nur durch eine echte Verbindung.

			3. Schnitt: Fehlendes Selbstvertrauen

			Vielen Leuten fällt es schwer, direkt zu sein. Mit einem Konflikt kommt Angst oder auch Verlegenheit. Diese Angst zeigt sich üblicherweise darin, dass wir den Körper abwenden, Augenkontakt vermeiden oder die Arme vor der Brust verschränken. Es gibt außerdem die Neigung, nicht nur mit deiner Körpersprache, sondern auch mit deinen Worten auszuweichen und Ausdrücke zu verwenden, die deine wahren Gefühle abschwächen oder verschleiern. Durch diese passiven Ausdrücke gehst du defensiv ins Gespräch, zum Beispiel:

			»Hallo, entschuldige die Störung. Ich dachte mir, und du kannst mir absolut sagen, falls das nicht funktioniert, aber …«

			»… und deswegen dachte ich, es könnte klappen. Wie siehst du das?«

			»Das ist vielleicht eine dumme Frage, aber …«

			Fehlendes Selbstvertrauen ruiniert nicht nur dein Selbstwertgefühl, sondern verhindert auch dein persönliches Wachstum. Wenn sogar deine eigenen Gedanken von dir wie eine Unannehmlichkeit behandelt werden, wirst du dich auch vor den Interaktionen verstecken, die das Beste in dir zum Vorschein bringen könnten. Und es hindert dich daran, selbstsicher dahin zu gehen, wo du hingehen willst – deinen Traum zu verfolgen, eine Karriere einzuschlagen, die Liebe zu finden.

			Ehrlichkeit in der Kommunikation verlangt Selbstvertrauen – eine Verbindung und Selbstvertrauen, das deine Bedürfnisse erfüllt und sicherstellt, dass deine Stimme gehört und deine Grenzen respektiert werden. Denn dein Anwalt Nummer eins bist du selbst.

			Eine kurze Anmerkung zum Selbstbewusstsein

			In Kapitel Sieben werden wir uns noch intensiv mit dem Thema Selbstbewusstsein beschäftigen. Aber bevor du weiterliest, möchte ich dir noch eines sagen: Wenn du auf diesen Seiten das Wort Selbstvertrauen liest, dann möchte ich, dass du eine Unterscheidung im Kopf behältst. Das Konzept des Selbstbewusstseins, das dir bisher wahrscheinlich bekannt ist, legt Wert auf Perfektion. Aber das Konzept des Selbstbewusstseins, die ich vorziehe, legt Wert auf Eleganz.

			Selbstbewusstsein bedeutet nicht, dass du keine Angst hast. Es bedeutet, dass du es auch mit Angst tust.

			Selbstbewusstsein bedeutet nicht, dass du immer Recht hast. Es bedeutet, dass du deinem Gegenüber eingestehst, wenn du falschliegst.

			Selbstbewusstsein bedeutet nicht, dass du keine Fehler machst. Es bedeutet, dass du sie annimmst.

			Ich merke jeden Tag, wie viele falsche Vorstellungen von Selbstbewusstsein existieren. Ich bekomme immer wieder Nachrichten, die mit »Ich wünschte« beginnen. Ich wünschte, ich könnte dieses sagen, ich wünschte, ich könnte jenes sagen. Oft reden Menschen von Selbstbewusstsein, als wäre das eine angeborene Eigenschaft, so wie deine Größe oder wie sehr du deinen Eltern gleichst. Sie betrachten Selbstbewusstsein als einen Standard von Perfektion. Tatsächlich ist es jedoch etwas völlig anderes. Du wirst es noch sehen. Jetzt möchte ich nur sagen: Wenn du das Wort »Selbstbewusstsein« liest und es dir schwerfällt, dich damit zu identifizieren oder das Konzept klar zu erkennen, dann liest du das richtige Buch.

			ZUSAMMENFASSUNG
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					Wie man an das nächste Gespräch herangeht, kann darüber entscheiden, ob man eine Verbindung aufbaut oder sie kappt.

					Missverständnisse in SMS, E-Mails und Ähnlichem zeigen die Lücke zwischen Übertragung und Verbindung auf.

					Verbindung bedeutet nicht, bei allem übereinzustimmen oder zwingend ein positives Ergebnis zu erzielen. Es ist ein beidseitiger Prozess, die Standpunkte des anderen zu verstehen und anzuerkennen, auch wenn sie voneinander abweichen.

					Fehlen Anerkennung, Verständnis und Selbstbewusstsein, kann das die Verbindung zum Gegenüber kappen. Im zweiten Teil dieses Buchs werde ich zeigen, wie man diese Probleme mit einfachen, praktischen Methoden, die für dich die Verbindung aufbauen, überwindet.

			

		

	
		
			TEIL II

			Die Umsetzung

			Diejenigen, die mir auf Social Media folgen, wissen, dass ich kein Fan von viel Trara bin. Ich gebe keine Ratschläge vom Spielfeldrand wie »Hör aktiv zu« oder »Zeig Empathie« oder »Bleib offen«. Das überlasse ich lieber den Sessel-Philosophen – es ist gut gemeint, aber es funktioniert nicht. Und wie soll man das überhaupt umsetzen? Du brauchst etwas Konkreteres. Etwas, das du sofort anwenden kannst.

			Und das bekommst du auf den folgenden Seiten. Ich habe eine Methode entwickelt, die dir hilft, beim nächsten Gespräch eine Verbindung aufzubauen. Sie funktioniert bei meinen eigenen juristischen Mandanten, und sie wird auch bei dir funktionieren. Es ist eine einfache Methode. Und, keine Überraschung, sie umfasst drei Schritte:

			
					Sag es kontrolliert.

					Sag es selbstsicher.

					Sag es, um zu verbinden.

			

			Aber was genau ist »es«? »Es« ist dein Standpunkt. Deine Bedürfnisse. Deine Wahrheit. Es verwandelt die wesentlichen Elemente deines Selbstausdrucks, die dich zu einer unverwechselbaren Person machen, in Elemente, die auf ganz natürliche Weise deine durchsetzungsfähige Stimme zum Vorschein bringen. Das kann eine Stimme sein, die du bisher noch nie gehört hast oder bei der du denkst, dass du sie irgendwann früher mal gekannt hast. Und das ist das wirklich Großartige.

			Diese drei Grundsätze folgen einem kognitiven Problemlösungsansatz, der sich »funktionales Denken« nennt. Falls dir das bekannt vorkommt, dann vielleicht, weil du es vor langer, langer Zeit im Matheunterricht schon mal gehört hast. Erinnerst du dich an Algebra? Ich auch nicht. Aber wenn du jemals eine Gleichung »nach x auflösen« musstest, dann hast du funktional gedacht. Kurz gesagt geht es beim funktionalen Denken darum, bestimmte Muster dafür zu erkennen, wie sich der Input auf den Output auswirkt.

			Bitte nicht weiterblättern. Auch wenn du im Matheunterricht eingeschlafen bist, verstehst du Funktionen. Du benutzt sie täglich. Wenn du Kaffee und Wasser in eine Kaffeemaschine gibst, dann kannst du erwarten, dass sie Kaffee kocht. Wenn du am Thermostat drehst, kannst du erwarten, dass es wärmer oder kälter wird. Das Kuchenrezept deiner Oma? Eine Funktion. Das Rezept, in Form von Anweisungen, macht aus Zutaten (Input) einen fertigen Kuchen (Output). Du überlegst nicht, warum das Ei an diesem Tag ein Ei ist – du weißt einfach, wenn du dem Rezept (oder der Funktion) folgst, kannst du vorhersagen, dass dabei der Kuchen deiner Oma herauskommt.

			Kuchen kann ich dir leider nicht versprechen. Aber ich kann dir etwas noch Besseres versprechen: Wenn du dem Input der Funktion folgst, dann wird der Output eine mutigere und selbstbewusstere Version von dir sein. Indem du einfach das Rezept für eine bessere Kommunikation nutzt, kannst du Ergebnisse erwarten, durch die die Kontrolle über das nächste Gespräch in deiner Hand liegt.

		

	
		
			REGEL 1:

			Sag es kontrolliert
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			KAPITEL 4

			Kontrolliere dich

			Das ist keine wahre Geschichte, aber es könnte eine sein. Lilly ist drei. Seit zwei Wochen wehrt sie sich gegen das Zubettgehen. Entweder sie will lange nach ihrer Schlafenszeit noch wach bleiben, oder sie steht x-mal auf, bevor sie endlich einschläft.

			John ist dreiunddreißig und Lillys Dad. John glaubt an eine flexible Bettzeit. Wenn Lilly noch nicht bereit ist zu schlafen, dann findet er es völlig in Ordnung, wenn sie noch eine halbe Stunde ruhig in ihrem Zimmer spielt, bis sie müde wird. Ihm gefällt die Vorstellung einer selbstständigen Lilly, die auf die Signale ihres Körpers hört.

			In den letzten zwei Wochen hat sich John auf die Zunge gebissen. Denn Grace – Johns Ehefrau und Lillys Mom – glaubt an feste Routinen. Lillys Schlafenszeit ist um acht Uhr. Ohne Ausnahme. Grace findet, dass Regelmäßigkeit und Struktur entscheidend sind, damit ihre Tochter genug schläft und sich am nächsten Tag gut benimmt. In den letzten zwei Wochen hat sich bei Grace Ärger angestaut.

			Jetzt ist es acht Uhr, Lillys Schlafenszeit, und die abendliche Show beginnt.

			Die liebe Lilly, wundervoll ahnungslos, wie viel Uhr es ist, spielt in ihrem Zimmer. Sie sieht aus, als hätte sie gerade zwei Espressi getrunken. Alle wissen, dass sie nicht so bald schlafen wird. Als Grace ihr also diesen gewissen Blick zuwirft, kommt Lilly ihr zuvor. Mit den typischen, großen Kinderaugen jammert Lilly: »Aber ich bin doch noch gar nicht müde.«

			John weiß, dass dieses Theater sie alle belastet, aber er kann nicht anders. Nachdem Grace durch den Flur verschwunden ist, sagt er zu Lilly: »Okay, du kannst noch ein bisschen spielen. Aber dann ist es Zeit fürs Bett.« John geht ins Wohnzimmer und hofft, dass Grace ihn nicht gehört hat.

			Sobald er eintritt, sagt Grace (etwas zu laut): »Was habe ich dir dazu gesagt? Die Antwort ist Nein. Es ist Schlafenszeit. Sie ist müde.« Sie macht eine Pause und ruft dann den Flur entlang: »Nein, Lilly. Es ist jetzt Zeit, die Spielsachen wegzuräumen, Süße! Ab ins Bett.«

			John erwidert (etwas zu laut): »Sie ist kein Roboter, Grace. Ein paar Minuten richten keinen Schaden an. Es ist nicht ihre Schuld, dass du ein Kontrollfreak bist.«

			Die zwei Phasen jedes Streits

			Uff.

			Verlassen wir Grace, John und Lilly für einen Moment. Ich vermute, dass du das nachvollziehen kannst, auch wenn du keine Kinder hast. Wir waren alle schon mal John oder Grace in ähnlichen Situationen. Wir waren alle schon mal schroff zu jemandem. Wir haben etwas gesagt, das wir fast sofort bereut haben. Wir gewinnen die Gesprächsschlacht, bloß um den Beziehungskrieg in einer Abwärtsspirale zu verlieren.

			So muss es nicht sein. Du kannst lernen, dich im Griff zu haben – deine Worte, deine Gefühle und dein Körper, alles ist Teil deines Gesprächs –, sodass erhitzte Diskussionen nicht eskalieren. Aber zuerst musst du ein paar Dinge über Kommunikation und darüber, wie dein Körper funktioniert, verstehen.

			In jedem Streit gibt es eine Zündphase und eine Abkühlphase.
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			Es kommt zur Zündung, wenn das Produktive durch zu viel Reibung destruktiv wird. Irgendetwas an der Interaktion ärgert dich. Du nimmst ein Wort übel. Dir gefällt der Tonfall deines Gegenübers nicht oder sein Blick. Wenn die Zeit knapp ist und die Reibung stark, baut sich Hitze auf. Und ehe du dich versiehst, bist du auf 180.

			Die Zündung geschieht in dem Moment, in dem

			
					du ein Streichholz zündest (du dich bedroht fühlst).

					dir eine Sicherung durchbrennt (du in die Defensive gehst).

					du zu Atomwaffen greifst (du persönlich angreifst).

			

			Wenn man in einem Gespräch die Phase der Zündung oder des Erhitzens erreicht, tendiert man dazu, sich selbst zu vergessen. Psychologen nennen das auch Reizüberflutung. Es ist, als würdest du das Erlebnis komplett ausblenden. Du sagst Dinge, die du normalerweise nie sagen würdest. Dir fällt es schwer, deine Gedanken zu sortieren oder zu entscheiden, was du sagen willst, als läge Nebel in deinem Gehirn. Also platzt du mit Wörtern heraus, und dabei ist es dir völlig egal, wie sie klingen, was sie anrichten, oder auch nur, was sie bedeuten.

			Abkühlen geschieht, wenn die Hitze nachlässt, also in dem Moment, in dem

			
					du die Hitze ausschaltest (indem du weggehst.)

					du das Feuer löschst (durch gegenseitiges Verständnis).

					nichts mehr übrig ist, was brennen könnte (und das Gespräch in einer Sackgasse endet).

			

			Egal, welchen dieser drei Wege du nimmst, die Temperatur steigt nicht weiter an und sinkt schließlich. Der Rauch verzieht sich, und die Frustration verschwindet. Die Klarheit taucht auf. Dir wird bewusst, wie wichtig die Beziehung ist und warum die andere Person dir wichtig ist.

			Man merkt, dass die Situation sich abkühlt, wenn die Stimmen leiser und der Tonfall sanfter werden. Wörter werden sorgfältiger ausgewählt. Man tauscht vielleicht Entschuldigungen aus (»Tut mir leid, dass ich das gesagt habe«) oder versucht klarzumachen, was man eigentlich meinte. Das Zünden klingt verschlossen, das Abkühlen offen. Vielleicht beginnst du zu weinen. Vielleicht bereust du.
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			Du weißt nur, dass du dich deswegen schlecht fühlst.

			Je heißer der Streit brannte, umso länger wird das Abkühlen dauern. Als würde man den Herd abschalten und darauf warten, dass die gusseiserne Pfanne so weit abkühlt, dass man sie anfassen kann. Es wird zu einer Frage von Graden.

			Leider sind John und Grace noch weit vom Abkühlen entfernt.
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			Grace lässt zwei Wochen angestauten Ärger raus: »Das ist es! Deswegen hört sie nie! Weil du die Regeln ständig änderst! Einer von uns will wirklich, dass es ihr gut geht. Ich bin diejenige, die mit ihr auskommen muss, wenn sie schlecht gelaunt ist, während du machen kannst, was auch immer du willst! Du bist ja nie hier. Was weißt du denn schon?«

			Halten wir mal in genau diesem Moment an und schauen uns an, was gerade in Grace’ Körper abläuft:

			
					Ihre Amygdala, der Teil des Gehirns, der Gefühle verarbeitet, brüllt ihr Nervensystem an, dass sie bedroht wird: Ihre Stellung wird untergraben.

					Ihr Körper hat das Hormon Epinephrin (oder Adrenalin) ausgeschüttet, wodurch sie in den Kampf-oder-Flucht-Modus gerät. Sie spürt ein Kribbeln, wodurch ihre Stimme lauter wird.

					Ihre Pupillen sind geweitet, damit mehr Licht eindringen und sie den Angreifer besser fokussieren kann.

					Ihre Atmung ist schneller und flacher, sodass der Sauerstoffgehalt in ihrem Blut ansteigt.

					Ihr Herz schlägt schneller, pumpt Blut in die Extremitäten, weg von den Organen, und bereitet ihre Muskeln auf Bewegung vor.

					Ihre Schultern, ihr Hals und ihr Kiefer spannen sich an.

			

			Und vor allem sind die Funktionen ihres präfrontalen Kortex unterdrückt. Das ist der Bereich des Gehirns, der für das Denken höherer Ordnung wie rationale Überlegungen, Entscheidungsfindung und Emotionsregulation zuständig ist. Jetzt übernehmen ihre Gefühle die Kontrolle und Grace wirft alle Bedenken über Bord. Der Kampf-oder-Flucht-Modus soll uns helfen, vor einem wilden Bären zu fliehen oder gegen ihn zu kämpfen, aber nicht, ein Erziehungsgespräch zu führen. In diesem Augenblick ist Grace’ Kampf-oder-Flucht-Modus vollkommen auf Kampf eingestellt.

			Um alles noch schlimmer zu machen, erlebt Johns Körper dieselben Effekte der Hitze der Auseinandersetzung.

			Er brüllt: »Ich?! Behauptest du jetzt etwa, nur du machst dir Sorgen um unsere Tochter?« Er ist ebenfalls bereit für den Kampf, und während er die Kontrolle verliert, zündet er das, womit er die Schlacht gewinnen will: »Willst du, dass sie so endet wie deine verrückte Mutter? Oder, schlimmer noch, so wie du – einsam und ohne echte Freunde?«

			Grace ist sichtlich getroffen und holt zu einer weiteren Runde aus. Sie haben sich beide in ihren Stellungen eingegraben und bleiben stur. Sie kämpfen weiter.

			Ihre Körper wollen die Bedrohung, die der andere darstellt, eliminieren. Während der Streit weitergeht, ist weder Grace noch John wirklich bewusst, was sie sagen – weil die echte Grace und der echte John nicht kommunizieren. Ihre Körper und ihr Geist reagieren, zünden, tun und sagen, was auch immer geht, um die Bedrohung zu vertreiben.

			Beide Gegner sind erschöpft, aber meistens müssen Zündphasen erst ausbrennen, bis eine spürbare Pause eintritt. Ein kurzer Augenblick, lang genug, damit sie erkennen können, welchen Schaden sie angerichtet haben. Da sieht John den Schmerz in Grace’ Augen. Er hat eine Grenze überschritten.

			Die Abkühlphase hat begonnen.

			Halten wir genau diesen Moment nochmal an und schauen, was nun in Johns Körper passiert:

			
					Er fühlt sich erschöpft, körperlich wie emotional.

					Seine Nerven beruhigen sich.

					Sein verengter Fokus wird wieder weiter.

					Sein Herzschlag und seine Atmung verlangsamen sich.

					Sein präfrontaler Kortex ermöglicht seinem Gehirn eine objektive Analyse der Situation.

			

			Diese Analyse führt zu Reue.

			Alles, was John denken kann, ist: Warum habe ich das gesagt? Wie habe ich es bloß so weit kommen lassen?

			Grace ist den Tränen nahe und fragt sich dasselbe: Warum bin ich so explodiert? Warum musste ich diese Sachen sagen? Was läuft bei mir falsch?

			Und einfach so ist das ursprüngliche Thema vergessen – und Lilly schläft inzwischen tief und fest auf dem Kinderzimmerfußboden.

			Wie dein Körper deine Reaktionen kontrolliert

			Wenn ein Gespräch hitzig wird, reagiert zuerst der Körper. Unsere innere Verschaltung, das sogenannte vegetative oder autonome Nervensystem, umfasst unser Gehirn, das Rückenmark und alle Verbindungen zwischen ihnen und dem Rest unseres Körpers.

			Über dieses Nervensystem können wir wahrnehmen, empfinden, fühlen, spüren, handeln und denken. Es operiert jenseits unseres Bewusstseins und kontrolliert unwillkürliche, innerkörperliche Abläufe – zum Beispiel wie sich deine Augen beim Lesen von Wort zu Wort über diese Seite bewegen, ohne, dass du es ihnen befehlen musst. Oder wie wir die Wörter im Kopf »aussprechen« und dabei atmen. Wie unser Herz die ganze Zeit schlägt und wir die Geräusche um uns herum hören.

			Um dich bei einem Konflikt besser kontrollieren zu können, musst du wissen, was dabei in dir passiert. Die Fachbegriffe für die Phase der Zündung und der Abkühlung leiten sich von den zwei Modi unseres vegetativen Nervensystems ab. Wir reagieren auf Situation immer mit dem einen oder anderen Modus:

			
					Kampf oder Flucht: Dieser Modus wird von deinem sympathischen Nervensystem gesteuert.	Kampf will angreifen: einen Schlag versetzen, mit Worten verletzen, standhaft bleiben.
	Flucht will ausweichen: das Zimmer verlassen, am Telefon auflegen, die Nachricht ignorieren.



					Ruhen und Verdauen: Dieser Modus wird von deinem parasympathischen Nervensystem gesteuert.	Ruhe will Erholung: Abstand gewinnen, eine Pause machen, durchatmen.
	Verdauen will Auftanken: Energie speichern, auftanken, die Stimmung ausgleichen.



			

			Du hast es sicher schon erraten: Kampf-oder-Flucht entspricht der Zündphase, Ruhe-und-Verdauen der Abkühlphase. Normalerweise bemerken wir diese Prozesse gar nicht, wenn wir etwas allein tun, wie eine E-Mail schreiben oder in Ruhe essen. Sie funktionieren instinktiv. Aber sobald ein anderer Mensch dazukommt und Kommunikation nötig wird, sind die inneren Signale leichter zu erkennen, besonders in Konfliktsituationen.

			Und was bedeutet das für dich?

			Die schiere Präsenz von widersprüchlichen Meinungen oder eines Streits kann den Kampf-oder-Flucht-Modus schneller aktivieren, als uns bewusst ist. Um dich zu schützen, organisiert unser Körper innerhalb von Sekunden Hunderte von Änderungen, die zu einer biologischen Antwort führen, die eher von Emotionen als von Logik getrieben ist. Und durch diese Unterdrückung des rationalen Denkens zeigen sich deine Gefühle auf bekannte Weise: in einem defensiven Kommentar, einer schnippischen Antwort, einem bösen Anschreien, Türenknallen, einem lauten Seufzer oder Tränen der Enttäuschung.

			Wenn man vor einem wichtigen Anruf nervös wird, schlechte Nachrichten hört oder unerwartetes Lob bekommt, führen das Gehirn und der Körper Mikroanpassungen aus. Diese Änderungen deines emotionalen Zustands sind direkte Antworten des Nervensystems, das ständig reagiert, um Bedrohungen wahrzunehmen. Ein beschleunigter Herzschlag, zitternde Hände, rote Wangen – das alles sind Anzeichen dafür, dass dein Körper Informationen verarbeitet und innerhalb von Millisekunden entscheidet, welche Anpassungen nötig sind.

			Mit diesem Wissen erscheint ein Gespräch in einem ganz anderen Licht. Anstatt deinem Gegenüber sofort die Schuld zu geben, kannst du deine innere Antwort als eine natürliche Reaktion ansehen, die weiteres Nachhaken und Neugier verlangt.

			Reibung bietet Raum für Verbesserungen. Denn was dich triggert, bringt dir etwas bei.

			Auf Du und Du mit deinen Triggern

			»Wir müssen reden.«

			Was ist dein erster Gedanke, wenn du das liest oder hörst? Seien wir ehrlich. Niemandem gefällt dieser Satz, egal, ob in einer E-Mail, einer SMS oder von Angesicht zu Angesicht. Warum? Es lässt einen im Ungewissen. Dein Gehirn sagt dir, dass es hier eine mögliche Bedrohung gibt und dass etwas nicht in Ordnung ist. Das triggert deinen Zündmodus. Dass du dich auf das Schlimmste vorbereitest, ist eine biologische Reaktion.

			Wenn du etwas erlebst, das dir nicht gefällt, egal, ob du es hörst, siehst oder fühlst, kann dein Körper diesen Stimulus als Bedrohung ansehen – als einen Trigger. Mit »Trigger« meine ich etwas, das in dir eine starke, negative Reaktion auslöst. Diese Trigger können in verschiedenen Formen auftauchen und sind stark von deiner Persönlichkeit und Kindheit geprägt. Denk also nicht, dass dein Trigger falsch oder unnormal ist, nur weil er vielleicht ganz anders ist als der von anderen Menschen.

			Grob gesagt, lassen sich Trigger in körperliche und psychologische einteilen.

			1. Körperliche Trigger

			Körperliche Trigger sind die offensichtlichsten Trigger, die die Kommunikation beeinträchtigen. Sie sind einfach zu erkennen, weil es bei ihnen um direkten, körperlichen Schaden geht, also zum Beispiel, wenn jemand ausholt, um dich zu schlagen, oder ein aggressives Tier, das auf dich zu rennt. Körperliche Trigger reichen von Reaktionen auf deine Umwelt wie Nervosität, wenn man nah am Rand einer Klippe spaziert, bis zu körperlichen Signalen wie Übelkeit, Dehydration oder Erschöpfung.

			Wenn du mit jemandem sprichst, sucht dein Körper instinktiv nach körperlichen Gefahren für dich, die eine sofortige, defensive Antwort auslösen können. Stell dir vor, dass du dich durch die folgenden Beispiele körperlich bedroht fühlst:

			
					Dein Vater oder deine Mutter hat in einem lauten oder scharfen Tonfall verlangt, dass du gehorchst.

					Dein Boss tritt dir in einer Diskussion körperlich zu nah.

					Ein Kollege deutet bei einem Meeting wütend mit dem Zeigefinger auf dich.

					Jemand greift unerwartet nach deinem Arm, um deine Aufmerksamkeit zu erregen.

			

			Körperliche Trigger, egal, ob echte oder vermeintliche, wirken sich auf dein Gefühl von Sicherheit und Wohlbefinden aus. Diese Trigger rufen Schutzinstinkte hervor, die dein logisches Denken außer Kraft setzen.

			2. Psychologische Trigger

			Die häufigere Art von Triggern, die unserer Kommunikation schaden, sind psychologische Trigger. Bei diesen Triggern geht es nicht um direkten oder erwarteten körperlichen Schaden, sondern es sind Gedanken, entweder im Moment erlebt oder für die Zukunft erwartet. Es gibt sie in drei Varianten: soziale Bewertung, persönliche Identität und Verlust.

			Trigger der sozialen Bewertung

			Trigger der sozialen Bewertung umfassen die Angst vor negativen Urteilen, Ablehnung oder Demütigung. Diese Wahrnehmungs-Trigger sind die Fragen, die du dir jeden Tag bei sozialen Interaktionen stellst:

			Wenn ich das sage,

			… werde ich dann als klug gelten?

			… werden sie dann beleidigt sein?

			… werden sie dann mehr Zeit mit mir verbringen wollen?

			Wenn ich das tue,

			… gilt das dann als arrogant?

			… werde ich dafür kritisiert werden?

			… werden sie mir dann mehr Aufmerksamkeit schenken?

			Wenn ich so aussehe,

			… passe ich dann dazu?

			… werden sie dann über mich lachen?

			… werden sie mich dann für erfolgreich halten?

			Trigger der sozialen Bewertung hängen daran, dass es dir sehr wichtig ist, was andere über dich denken. Wir haben alle ein tief sitzendes Bedürfnis, gemocht zu werden. Du hast diesen Trigger sicher schon gespürt, wenn du eine Einladung absagen oder schlechte Nachrichten überbringen musstest oder wenn du schon mal FOMO (»fear of missing out«) empfunden hast, also die Angst, etwas zu verpassen. Sie alle sind eine Bewertung deines sozialen Beitrags: ein Urteil über deinen Ruf bei deinen Mitmenschen. Das immer wiederkehrende Thema in sozialen Bewertungsszenarien ist die Verwundbarkeit.

			Bedrohung der persönlichen Identität

			Während es bei der sozialen Bewertung darum geht, wie andere dich sehen, geht es bei der persönlichen Identität darum, wie du dich selbst siehst. Diese psychologischen Bedrohungen zweifeln deine Kompetenz, deine Autonomie, deine Ziele oder deine Werte an. Sie stellen infrage, wer du zu sein glaubst und wofür du stehst:

			
					Kompetenz-Trigger: Wenn ich scheitere, bedeutet das, dass ich unfähig bin? Wenn er oder sie mich korrigiert, gelte ich dann nicht mehr als kompetent? Beispiel: Man beginnt später in der zweiten Lebenshälfte einen neuen Job und muss sich von einem Manager skeptische Bemerkungen anhören, ob man mit dem Tempo der jüngeren Kollegen Schritt halten kann, weshalb man an sich selbst zweifelt.

					Autonomie-Trigger: Werde ich übermäßig kontrolliert, weil man mir nicht vertraut? Kann ich bei Entscheidungen, die mich betreffen, mitreden? Beispiel: Eine erfahrene Krankenschwester oder Lehrerin sieht sich plötzlich durch eine Flut von Anweisungen einer neuen Verwaltung massiv kontrolliert, wodurch ihr Gefühl der Selbstständigkeit immer mehr schwindet.

					Ziel-Trigger: Hat meine Arbeit überhaupt einen Sinn? Macht sie einen Unterschied? Erledige ich sie nur routiniert ohne eine Richtung oder ein Ziel? Beispiel: Ein früher mal leidenschaftlicher Manager an der Wall Street hadert mit dem Sinn seiner Arbeit und fühlt sich mit den markigen Sprüchen im Büro nicht mehr wohl, nachdem er ein Kind bekommen hat – seine berufliche Identität passt nicht mehr zu seiner neuen Rolle als Vater.

					Werte-Trigger: Werden meine Überzeugungen angezweifelt oder nicht respektiert? Werde ich dazu gedrängt, Kompromisse in Bezug auf meine Persönlichkeit einzugehen? Beispiel: Ein Mitarbeiter fühlt sich in seinen persönlichen Werten angegriffen, als er zufällig hört, wie einer seiner Vorgesetzten eine sexuell übergriffige Bemerkung über eine Praktikantin macht. Dadurch entsteht ein Konflikt zwischen seinen persönlichen Überzeugungen und seinem Arbeitsplatz.

			

			Jedes dieser Szenarien zeigt, dass Bedrohungen unserer persönlichen Identität uns dazu zwingen, zu hinterfragen, wer wir sein wollen.

			Man kann die eigene Identität auch in Erweiterung oder durch Assoziation bedroht fühlen. Sagen wir, du hörst, wie jemand deinen Lieblingspolitiker kritisiert. Das empfindest du als Herausforderung – auch wenn die Kritik sich nicht gegen dich richtet –, weil du deine Identität an diesen Politiker oder diese Partei geknüpft hast. Oder: Du kannst zwar selbst schlecht über deine Momma reden, aber wenn ich schlecht über sie rede, dann hast du das Recht, mir übers Maul zu fahren. Warum? Weil sie deine Identität mitgeprägt hat.

			Schon das einzelne Wort »Nein« kann als eine Bedrohung der persönlichen Identität aufgefasst werden. Wenn jemand Nein zu dir sagt, dich anzweifelt oder sagt, du könntest etwas nicht, wie fühlst du dich dann? Du willst es nur umso mehr. Genauso fühlt man sich, wenn jemand scharf »Warum?« fragt. Dein Gehirn will sofort erwidern: »Weil ich es sage, deswegen!« Wenn jemand deine Entscheidungen oder Handlungen infrage stellt, kann sich das bedrohlich anfühlen, weil es dein Gefühl der Autonomie bedrängt.

			Das wiederkehrende Thema bei Bedrohungen der persönlichen Identität ist die Angst, nicht gut genug zu sein.

			Verlust-Trigger

			Hier geht es um die Angst, etwas oder jemanden, der einem viel bedeutet, zu verlieren, das kann ein Mensch sein, ein Job oder ein gewisser Status. In der Kommunikation trifft man oft auf Verlustangst, die sich auf Beziehungen oder Status beziehen.

			Sagen wir mal, du machst bei der Arbeit einen Vorschlag, und dein Boss zweifelt daran. Entgegnest du ihm etwas und verteidigst deine Idee, weil du der Experte bist? Oder gibst du ihm Recht und öffnest das Podium für noch mehr Kritik? Die unmittelbare Angst, die hier getriggert wird, ist die Zurückweisung deines Vorschlags, aber die Angst dahinter ist ein möglicher Jobverlust.

			Die psychologische Bedrohung durch Verlust kann dazu führen, dass du in deiner Kommunikation defensiv oder übervorsichtig bist. Vielleicht erklärst du zu viel, zögerst, deine Meinung zu sagen, oder vermeidest schwierige Gespräche ganz. Vielleicht verhältst du dich oft so, weil der erwartete Verlustschmerz größer ist als die kurzfristige Unannehmlichkeit der Konfrontation. Das wiederkehrende Thema beim Verlust ist Trennung.

			Beim Lesen dieses Abschnitts über Trigger hast du wahrscheinlich erkannt, wie sie sich in deinem eigenen Leben zeigen können. Wenn du noch Schwierigkeiten hast, deine persönlichen Trigger zu identifizieren, dann frag einfach einen Freund: »Was denkst du, sind meine Trigger?« Wenn es ein guter Freund ist und du Sinn für Humor hast, wird er wahrscheinlich kein Problem damit haben, dir die Wahrheit zu sagen.

			Jetzt hast du also deine Trigger kennen gelernt. Aber wie kannst du dieses Wissen nutzen, um deine Kommunikation zu verbessern?
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			Die Abläufe in deinem Körper bei einem Konflikt zu kennen, verschafft dir einen riesigen Vorteil. Nicht nur, weil du dann deine eigenen Reaktionen und Trigger besser verstehst, sondern auch, weil du die Anzeichen dafür bei deinem Gegenüber identifizieren kannst.

			Man kann das »emotionale Intelligenz« nennen. Ich nenne es lieber Urteilsvermögen, sechster Sinn oder die Fähigkeit, wichtige Details wahrzunehmen. Eine Stimme, die lauter wird. Ein genervter Seufzer. Angespannte Schultern. Das sind keine Verhaltensweisen, die einen aufregen sollten. Es sind Informationen, die man sammeln sollte. Metadaten über den emotionalen Zustand der anderen Person. Anstatt dich aufzuregen, wenn dein Gegenüber die Stimme erhebt, sieh es als ein Zeichen dafür, dass sein Körper zündet, weil sein Körper sich bedroht fühlt, entweder von dir oder von etwas, das dir noch verborgen ist. Anstatt nun den Streit unbedingt »gewinnen« zu wollen, reagier mit einer Abkühlung der erhitzten Gesprächssituation. Das Wissen aus diesem Kapitel hilft dir, die Temperatur eines Gesprächs besser einzuschätzen. Indem du dich selbst verstehst, verstehst du den anderen.

			Wenn du deine eigenen Trigger identifiziert hast, wirst du auch besser darin, die Trigger der anderen zu erkennen. Wenn jemand seine Stimme erhebt, wirst du es nicht mehr als Angriff sehen, sondern als Bitte, die Bedrohung wegzunehmen. Wenn du das Feuer löschen willst, finde den Trigger deines Gegenübers.

			ZUSAMMENFASSUNG
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					Deine Trigger bringen dir etwas bei – wenn du bereit bist zu lernen.

					In jedem Streit gibt es eine Phase der Zündung und eine der Abkühlung.

					In der Zündphase zeigen sich die Anzeichen von Kampf oder Flucht, indem man zum Beispiel etwas Verletzendes sagt oder abrupt das Zimmer verlässt.

					Die Phase der Abkühlung beginnt, wenn die Temperatur des Konflikts sinkt, weil man ein Einverständnis erreicht oder auf Distanz geht.

					Man sollte zwei Haupt-Trigger kennen: körperliche und psychologische. Durch tatsächliche oder vermeintliche körperliche Bedrohung lösen diese Trigger die Zündung aus. Wenn du verstehst, was deine ganz persönlichen Trigger sind, weißt du, an welchen Bereichen du arbeiten und welche du vermeiden solltest.

					Wenn du deine eigenen Trigger identifiziert hast, wirst du auch besser darin, die Trigger der anderen zu erkennen. Wenn jemand seine Stimme erhebt, wirst du es nicht mehr als einen Angriff sehen, sondern als eine Bitte, die Bedrohung wegzunehmen. Wenn du das Feuer löschen willst, finde den Trigger deines Gegenübers.
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			KAPITEL 5

			Kontrolliere den Moment

			Hier im Osten von Texas gibt es hohe Kiefern. Die Wälder sind so dicht, dass man nur wenige Meter weit sieht. Als Kinder haben meine Freunde und ich Pfade getrampelt, Hütten gebaut und an Bächen gespielt. Für uns war das Leben dort eine Art Survival-Abenteuer. Ich habe viele schöne Erinnerungen an den Wald.

			Der Regen in den hohen Bäumen gehört zu meinen Lieblingserinnerungen. Man sieht es nicht, wenn ein Unwetter näher kommt, so wie in flachem, offenem Gelände. Wenn man sich nur auf seine Augen verlässt, bemerkt man ein Unwetter erst, wenn es direkt über einem ist.

			Doch man weiß, dass es bald regnen wird, weil man es spüren kann. Alles wird langsamer. Der Wald und die Tiere werden leise. Es wird kälter, und die Blätter rauschen, weil der Wind durch sie hindurchweht. Man spürt die Frische auf der Haut. Die Luft wird elektrisch, und man riecht den kommenden Regen.

			Es ist dieser Augenblick, diese Ruhe vor dem Sturm, in dem die Erde eine Sekunde lang stillsteht. Man kann die Erwartung des nahenden Unwetters fast greifen, als würde die Natur nur auf den richtigen Moment warten, damit das Gewitter beginnt.

			In jedem Streit gibt es einen Augenblick dieser aufgeladenen Stille. Kurz bevor der Konflikt beginnt, gibt es eine spürbare Änderung des emotionalen Klimas. Vielleicht dauert eine Pause zu lange oder der Tonfall ändert sich subtil oder ein Wort wirkt fehl am Platz.

			Man weiß, dass es dabei um den Konflikt geht, weil man es spürt. Man spürt, wie man selbst oder das Gegenüber kurz davor ist, einzuknicken. Wie in dem Moment, in dem man bei einer Achterbahn zum ersten Mal nach unten rast.

			Genau hier verpasst du einen ganz entscheidenden Moment der Kontrolle in einem Streit, und zwar aus folgendem Grund: Du suchst etwas, das dein Gegenüber unter Kontrolle bringen wird – nicht danach, was dich unter Kontrolle hat. Du bist zu beschäftigt damit, dir deinen ersten Satz zu überlegen. Du denkst zu viel darüber nach, dein Gegenüber verbal aus der Reserve zu locken oder zurechtzuweisen. Du verpasst die Chance, die Auseinandersetzung zu steuern, weil du in dem aufziehenden Sturm nur einen Ruf zu den Waffen siehst – dabei kann dir genau dieser Moment in jedem Streit zur Überlegenheit verhelfen.

			Die Leute übersehen diesen subtilen Augenblick, weil sie nicht darauf achten. Das verschafft dir einen unsichtbaren Vorteil, noch bevor der Streit beginnt. Du hast keine bessere Chance auf Kontrolle als in der Ruhe kurz vor dem Sturm. Also verschwende diese Chance nicht, indem du dich auf dein Gegenüber vorbereitest – nutze sie, um dich selbst vorzubereiten.

			Im vorigen Kapitel habe ich erklärt, wie der Körper bei hitzigen Gesprächen reagiert. Der nächste Schritt ist nun, sich mit Werkzeugen auszustatten, um das zu nutzen, was dein Körper ohnehin tut. Jedes dieser Werkzeuge muss man nur einen Augenblick einsetzen für eine lang anhaltende Wirkung. Und je häufiger du diese Taktik einsetzt, umso wirksamer wird sie.

			Dies sind die effektivsten von mir entwickelten Werkzeuge, um auch in den chaotischsten Gesprächen die Kontrolle zu behalten:

			
					Dein erstes Wort ist dein Atem.

					Dein erster Gedanke ist ein Turbo-Scan.

					Dein erstes Gespräch ist ein Mini-Gespräch.

			

			Oft kann man einen Streit, genau wie den Regen, nicht aufhalten. Aber wenn du diese drei kurzen, aber effektiven Taktiken einsetzt, wird es dir gelingen, den Streit gar nicht erst ausbrechen zu lassen und den Ausgang des Gesprächs zu kontrollieren.

			Dein erstes Wort ist dein Atem

			Es ist noch nicht lange her, da begleitete ich Elizabeth zu ihrer Zeugenaussage in ihrem Personenschadensprozess. Der Anwalt der Gegenseite war berüchtigt dafür, Menschen – mich auch – aufzubringen. Durch frühere Konflikte mit ihm kannte ich seine Strategie: Er wollte Elizabeths Glaubwürdigkeit infrage stellen. Wenn er es schaffte, dass sie über ihre Worte stolperte oder etwas Falsches sagte, oder wenn er sie zu einem negativen, emotionalen Ausbruch provozieren könnte, wäre sie leichter zu kontrollieren, wodurch er einen größeren Einfluss auf den Ausgang des Falls hätte.

			Da ich das wusste, habe ich Elizabeth über Stunden auf ihre Zeugenaussage vorbereitet. Um ihr dabei zu helfen, habe ich den Tonfall des anderen Anwalts imitiert. Ich stellte meine Fragen schnell hintereinander, um sie zu überrumpeln, damit sie eine unüberlegte Antwort gab.

			Barsch und hektisch fragte ich: »Sie hatten also Zeit genug, das andere Auto zu sehen, nicht wahr?«

			Elizabeth sah mich verwirrt an.

			Ich tat genervt und sagte: »Ach bitte, Mrs. Carson.« Dann wurde ich laut: »Es ist eine einfache Frage. Ja oder nein? Hatten Sie genug Zeit?«

			Da ich Elizabeth unter Druck setzte, erstarrte sie – ein typisches Symptom der Zündphase –, und es kam zu einer Situation wie beim Reh im Scheinwerferlicht: Sie war vor Angst gelähmt. Sie war nervös, ihre Stimme zitterte, und Tränen stiegen ihr in die Augen, beides völlig natürliche, körperliche Reaktionen. Nachdem ich ihr erklärt hatte, wie und wieso ihr Körper auf dieses aggressive Verhalten ihres Gegenübers reagierte, erläuterte ich ihr ein Konzept, das zu ihrem hilfreichsten Werkzeug wurde.

			Dein erstes Wort ist dein Atem.

			Ich habe es Elizabeth so erklärt: Immer, wenn du einen Satz beginnen willst, lass deinen Atem das erste Wort sein, das du sagst. Das heißt, dort, wo eigentlich dein erstes Wort wäre, ist ein Atemzug.

			Sich den Atem als ein Wort vorzustellen, als Teil des Gesprächs, hilft dabei, die Methoden der kontrollierten Atmung anzuwenden. Diese Methode spielt eine wesentliche Rolle dabei, sowohl deinen Körper als auch deine Gefühle zu regulieren. Indem man seine Atmung an die erste Stelle setzt, hat man von Anfang an die Kontrolle. Die ersten zwei Sekunden sind die entscheidenden, weil sie verhindern, dass die Zündphase in Gang kommt.

			Begriffe wie Atemarbeit, Atemkontrolle und kontrollierte Atmung meinen eigentlich alle nur, dass man bewusst atmet. Du hast wahrscheinlich bis jetzt ganz automatisch und problemlos geatmet. Du hast keinerlei Aufmerksamkeit darauf verschwendet, wie viel Luft in deine Lunge ein- und ausströmt. Ich sage dir jetzt: Atme ein, halte für fünf Sekunden die Luft an und atme dann aus. Und schon hast du bewusst deine Atmung kontrolliert, indem du darauf geachtet hast, wie die Luft sich durch deinen Körper bewegt.

			Hol jetzt einmal zusammen mit mir tief Luft und denk an dein letztes stressiges Gespräch. Erinnerst du dich daran, wie du damals geatmet hast? Bei einem Streit passiert mit deiner Atmung meist eins von zwei Dingen: Sie beschleunigt sich oder sie stockt. Beides ist schlecht.

			Wenn sich deine Atmung beschleunigt, ist das ein Zeichen dafür, dass du deine Zündphase ausgelöst hast. Du musst mehr atmen, weil deine Muskeln mehr Sauerstoff brauchen, um sich darauf vorzubereiten, entweder wegzulaufen oder anzugreifen. Je schneller du atmest, umso mehr muss dein Herz pumpen, wodurch dein Puls sich ebenfalls beschleunigt. Wenn du schnell atmest, leidet deine Fähigkeit zu denken und zu reden.

			Wenn einem der Atem stockt, fühlt man sich, als würde man ersticken oder ertrinken. Auf gewisse Art tut man das auch. Während durch zu schnelles Atmen zu viel Sauerstoff ins Blut gelangt, führt zu weniges oder gar kein Atmen zu einem Kohlendioxidüberschuss im Blut, weil es nicht ausgeatmet wird. Den Atem anzuhalten oder nur flach zu atmen, ist also genauso schädlich. Während die Spannung steigt, sinken deine kognitiven Fähigkeiten.

			Um diese Probleme zu vermeiden, muss man ruhig und gleichmäßig atmen.

			Okay, zurück zu Elizabeth. Am Tag der Zeugenaussage fing sie großartig an. Elizabeths Worte waren ruhig und fest. Aber ich merkte, dass sie nach einer Weile ihr Selbstvertrauen verlor. Ihre Stimme begann zu zittern, ihre Antworten kamen schneller, und man sah ihr an, dass sie aufgeregt war. Sie ging in die Defensive. Sie verlor die Kontrolle.

			Doch dann passierte etwas Magisches. Als ich mich gerade einschalten und um fünf Minuten Pause bitten wollte, tat sie es.

			Der Anwalt lehnte sich vor und setzte sie unter Druck: »Es ist korrekt, wenn ich sage, dass Sie an diesem Tag eigentlich gar nicht aufmerksam waren? So war es doch, oder?«

			Elizabeth atmete ein, ließ ihre Schultern sinken, wartete eine Sekunde, und dann antwortete sie ruhig: »Nein.« Da wusste ich etwas, das der gegnerische Anwalt nicht wusste: Ihr erstes Wort war noch vor dem Nein herausgekommen. Es war ihr Atem. Und indem sie die Lücke zwischen seiner Frage und ihrer Antwort nutzte, um sich zu beruhigen, hatte sie gerade die Kontrolle über das Gespräch wiedererlangt.

			»Was ist los? Gefällt Ihnen meine Frage nicht?«, fragte der Anwalt spitz.

			Eine beherrschte und selbstbewusste Elizabeth lächelte und schüttelte den Kopf: »Oh, nein, Ihre Fragen sind völlig in Ordnung«, sagte sie langsam. Als er das hörte, legte er erstaunt den Kopf schräg. »Ich weiß es zu schätzen, dass Sie mir die Möglichkeit geben, Ihre Aussage richtigzustellen«, fuhr sie fort. »Die Antwort ist erneut Nein. Es ist nicht korrekt, das zu sagen.«

			Verunsichert suchte der gegnerische Anwalt mit offenem Mund nach der nächsten Frage. Da er merkte, dass Elizabeth ihm nicht die gewünschten Reaktionen bieten würde, stellte er noch ein paar harmlose Fragen und beendete dann schnell die Befragung.

			Ich strahlte sie an.

			Elizabeth konnte zwar seine Fragen nicht kontrollieren, aber sie konnte sich selbst kontrollieren.

			Wie die Gesprächsatmung funktioniert

			Wenn das erste Wort ein Atemzug ist, nenne ich das Gesprächsatmung. Ich verwende diesen Begriff, weil man diese Technik ganz unauffällig im Gesprächsverlauf einsetzen kann. Wenn man es richtig macht, sieht es wie ein ganz normaler Atemzug aus. Du kannst diese Technik jederzeit benutzen, ohne dass es deinem Gegenüber merkwürdig vorkommt. Aber der beste Moment für die Gesprächsatmung ist entweder, wenn dein Gegenüber spricht und du zuhörst, oder kurz bevor du antwortest.

			So funktioniert die Gesprächsatmung:

			
					Atme zwei Sekunden lang langsam durch die Nase ein.

					Am Ende des Einatmens atme noch einmal schnell für eine Sekunde durch die Nase ein. Das sind drei Sekunden fürs Einatmen.

					Atme sechs Sekunden lang durch die Nase aus. Achte darauf, dass du doppelt so lang ausatmest wie einatmest.

					Wiederhol es mindestens zweimal oder so oft wie nötig während des Gesprächs.

			

			Die Gesprächsatmung bietet viele Vorteile, die durch wissenschaftliche Studien und praktische Erfahrungen gestützt werden. Das Ergebnis ist eine langsame, kontrollierte Atmung, die man als Muster wiederholen kann, um ruhig und konzentriert zu bleiben.

			Wenn dein erstes Wort ein Atemzug ist, dann atme so:

			1. Atme durch die Nase, um die Atmung zu verlangsamen.

			Wenn man durch den Mund atmet, trifft die Luft nicht auf Widerstand, wodurch man pro Minute häufiger ein- und ausatmet. Man atmet also schneller – und eine schnellere Atmung ist, wie wir ja wissen, ein Zeichen der Zündphase. Ohne Kontrolle kann die Atmung durch den Mund zu einem Zustand von Angst und Stress führen.

			Bei der Nasenatmung trifft die Luft dagegen auf Widerstand. Tu mir den Gefallen und mach diesen Test: Atme tief ein und normal durch den Mund aus. Jetzt atme noch mal ein und atme durch den Mund aus, aber dieses Mal berühren sich dabei deine Lippen fast, so als wolltest du pfeifen. Fertig? Beim zweiten Ausatmen strömte die Luft viel langsamer aus, weil die Öffnung der Lippen kleiner war. Dein Nasengang ist noch viel schmaler als dein Mund, daher ergibt sich bei der Nasenatmung ganz natürlich ein langsameres, tieferes Atmen. Dein Nasengang ist so geformt, damit er die Luft beim Einatmen filtert, anwärmt und befeuchtet.

			Bei der Nasenatmung dringt die Luft wegen des Zwerchfells auch weiter in die Lunge, wodurch die Atmung tiefer ist. Und wenn man tiefer atmet, braucht man weniger Atemzüge pro Minute, was Anzeichen der Zündphase vermeidet.

			Jetzt, da du voller Sauerstoff bist, lassen wir die Luft wieder hinaus, aber ganz bewusst.

			2. Atme länger aus, um ruhig zu bleiben

			Eine Studie von Stanford Medicine bestätigte, dass eine Atemtechnik namens »physiologisches Seufzen« sehr positive Auswirkungen hat und als eine der besten Möglichkeiten gilt, sich schnell zu entspannen. Bei dieser Technik baut man ein kontrolliertes, bewusstes Seufzen in die Atmung ein. Beginn dafür mit einem doppelten Einatmen, bei dem man erst normal durch die Nase einatmet und dann noch einmal kurz. Anschließend endet man mit einem langen Ausatmen durch den Mund.

			Das Ausatmen sollte ungefähr doppelt so lang dauern wie das Einatmen. Das doppelte Einatmen füllt die Lungen, und das lange Ausatmen imitiert die Wirkung eines »Ahh« wie beim Seufzen. Diese Methode des verlängerten Ausatmens hilft, den Blutdruck und den Stresspegel zu senken. Durch das längere Ausatmen ist außerdem sichergestellt, dass du als Nächstes nur Sauerstoff einatmest und das Kohlendioxid richtig reguliert wird.

			Im Vergleich mit anderen Atemtechniken zeigte das physiologische Seufzen die höchste Reduzierung von Angst, die stärkste Stimmungsverbesserung und die niedrigste Atemfrequenz. Damit du in den Genuss all dieser Vorteile kommst, musst du sicherstellen, dass du länger, am besten doppelt so lang, aus- als einatmest.

			Nachdem du jetzt einen vollen Atemzug genommen hast, solltest du dich ruhiger fühlen und dich mehr unter Kontrolle haben. Aber es fehlt noch ein entscheidender Schritt, damit dein nächstes Wort nach dem Atmen kontrolliert ist.

			3. Rhythmisch atmen, um den Kopf klar zu bekommen

			Falls du glaubst, dass deine Atmung nicht viel mit der Kontrolle eines verbalen Konflikts zu tun hat, dann lohnt sich ein Blick auf diejenigen, die es in extremen körperlichen Konflikten beherrschen. Für die Navy Seals ist das rhythmische Atmen für eine Mission so entscheidend, dass sie ein spezielles Training namens »taktische Atmung« erhalten. In Kampfsituationen beschleunigt Adrenalin den Herzschlag. Dadurch kommt es im Körper zu bestimmten Reaktionen, durch die sich die motorischen Fähigkeiten schnell verschlechtern – Fähigkeiten, die den Unterschied zwischen Leben und Tod ausmachen können.

			Um diese körperliche Reaktion zu kontrollieren, setzen die Soldaten das rhythmische Atmen ein, eine Methode, die auf der gleichbleibenden Länge beim Ein- und Ausatmen basiert. Wie beim »Box-Breathing« zum Beispiel, bei dem man jeweils vier Sekunden lang einatmet, die Luft anhält, ausatmet und wieder die Luft anhält. Dabei wird die Atmung bewusst und regelmäßig.

			Vorteil des rhythmischen Atmens ist ein niedrigerer Puls, was den mentalen Fokus des Soldaten schärft. Das rhythmische Atmen ist ein Grund, warum man Militärs beim Laufen im Takt »Eins, zwei, drei, vier!« rufen hört. Dadurch synchronisieren sich ihre Schritte und, noch wichtiger, ihre Atmung. Der wiederkehrende Atemrhythmus hilft nicht nur dabei, das Kohlendioxid aus den Lungen zu pressen, er verhindert auch Hyperventilation oder eine unregelmäßige Atmung.

			Soldaten, Polizisten, Ersthelfer, Boxer, Jetpiloten und Kampfsportler erleben regelmäßig hoch belastende Konflikte, in denen Atemarbeit sowohl für eine effektive Leistung als auch für das Überleben unerlässlich ist. Wenn die Atemkontrolle für sie wichtig genug ist, dann ist sie auch wichtig genug für dich.

			Durch Gesprächsatmung nutzt du die positive Wirkung des bewussten Atems. Dieses Atmen bereitet deine nächste Handlung vor, durch die du noch mehr Kontrolle über deinen Körper und seine Reaktionen gewinnst.

			Dein erster Gedanke ist ein Turbo-Scan

			Das Zimmer war dunkel und stimmungsvoll. Es roch wie die Duftlampe für ätherische Öle meiner Momma. Als meine Jurakommilitonen und ich endlich still waren, sagte die Yogalehrerin, dass wir mit einer kurzen Meditation beginnen. Ich zog die Augenbrauen hoch und dachte: Also richtige, echte Meditation? So mit Om-Singen und allem? Ich hatte noch nie Yoga gemacht und auch noch nie meditiert. In texanischen Kleinstädten ist beides nicht so der Renner.

			Wir saßen auf unseren Matten, schlossen die Augen und konzentrierten uns darauf, tief und bewusst zu atmen. Das klang eigentlich ziemlich einfach. Das konnte ich. Nach ein paar Minuten des Atmens machten wir etwas, das die Lehrerin »Body-Scan« nannte. Uns wurde gesagt, dass wir mit geschlossenen Augen im Geist unseren Körper scannen sollten, ganz langsam. Man beginnt an den Füßen und geht dann nach oben bis zum Kopf.

			Ich habe versucht, das umzusetzen, was die Lehrerin uns sagte, aber ich fühlte mich dabei einfach nur albern. Vielleicht machte ich es falsch?

			Dann öffnete ich ein Auge, um mich im Zimmer umzusehen. Anscheinend funktionierte es bei allen anderen. In dem Augenblick erklärte die Lehrerin, dass wir still genug sein mussten, um auf unseren Körper zu hören. Ich war mir nicht mal sicher, was das heißen sollte. Ich schloss meine Augen wieder, versuchte, mich zu konzentrieren, atmete ein, wurde ruhig und suchte nach etwas in meinem Körper. Ich wartete.

			Zu meiner Überraschung bemerkte ich, während ich langsam von meinen Füßen nach oben scannte und in mich hineinspürte, nach und nach körperliche Empfindungen, die mir vorher noch nicht aufgefallen waren: Im Gesicht und hinter meinen Ohren war ich angespannt. Ich zog die Schultern hoch und biss die Zähne zusammen. Mein Atem war flach und unregelmäßig. Wieso hatte ich all das zuvor nicht bemerkt? Mein Körper steckte voller Stress, und ich wusste es nicht mal.

			Bewusst entspannte ich die Muskeln in Gesicht und Schultern und atmete tiefer ein, um meine Lunge ganz zu füllen. Ich hörte, wie die Lehrerin uns bat, dem ersten Gefühl, das uns auffiel, einen Namen zu geben. Das Wort Druck tauchte in mir auf.

			Sofort fühlte ich mich erleichtert. Mehr noch, ich hatte das Gefühl, die Kontrolle zu haben. Trotz bevorstehender Prüfungen fühlte ich mich entspannter und weniger ängstlich.

			Nach dem Kurs, bei dem ich auch noch bewies, wie furchtbar unbeweglich ich war, blieb die Idee des Body-Scans in meinem Kopf. Je häufiger ich zum Yoga ging, umso besser wurde ich darin. Es faszinierte mich, wie und wo mein Stress sich versteckte. Es wurde zu einer Art Spiel, und nach jedem Body-Scan fühlte ich mich besser als vorher.

			Dann wurde ich auch schneller. Ich schaffte es, beim Einatmen kurz die Augen zu schließen, einen kompletten Body-Scan zu machen und beim Ausatmen die Augen zu öffnen. Weil mein Körper mir sofort mitteilte, wo sich die Stresspunkte verbargen, konnte ich sie schneller lokalisieren und behandeln. Es wurde auch einfacher, meinen Gefühlen einen Namen zu geben. Aus einer fünfminütigen Übung im Yogastudio wurde ein schneller Neustart in zwei Sekunden.

			Ich nannte das, was ich tat, deshalb einen »Turbo-Scan« und probierte ihn in unterschiedlichen Umgebungen aus, wie auf meinem Stuhl im Unterricht oder bei Prüfungen: Besorgt. An einer roten Ampel: Ungeduldig. Beim Lernen zu Hause am Küchentisch: Überfordert. Immer, wenn ich in einem Moment angespannt war, löste ein Turbo-Scan das auf.

			Schon bald hatte ich gelernt, dass ein Turbo-Scan vor oder während eines schwierigen Gesprächs nicht nur das Gespräch verbesserte, sondern, dass mein Gegenüber ihn gar nicht bemerkte. Mir fiel auf, dass ich meine Reaktionen besser kontrollieren konnte. Die Fähigkeit, mich auf die Empfindungen und Botschaften meines eigenen Körpers einzustellen, war ein Wendepunkt in meiner Kommunikation. Ich trainierte mich darauf, jedes Mal, wenn mein Körper bei einem Streit oder Konflikt einen Trigger spürte, diesen mit einem schnellen Body-Scan aufzulösen, um gelassen zu bleiben.

			Es war, als wäre ich mit einem endlosen Sauerstoffvorrat unter Wasser – ich brauchte nie eine Atempause. Darüber hinaus halfen mir meine Turbo-Scans, mich besser auf das Ziel und die Werte zu konzentrieren, die ich für das jeweilige Gespräch brauchte.

			Wie man einen Turbo-Scan macht

			Das ist ebenfalls ein Prozess mit vier Schritten. Aber je häufiger man ihn übt, umso schneller vergisst man, dass es überhaupt mehrere Schritte sind – es geht einem in Fleisch und Blut über.

			
					Atmen: Beginn mit einer Gesprächsatmung. Konzentrier dich beim Einatmen darauf, dass die Luft deinen Bauchraum ausfüllt, als würde dein Nabel an einem Faden nach außen gezogen.

					Die Augen schließen: Am Ende des Einatmens schließ die Augen für ein oder zwei Sekunden. Es sollte wie ein Blinzeln in Zeitlupe aussehen.

					Den Körper erforschen: Spür beim Ausatmen zu den Stellen in deinem Körper hin, an denen sich der Stress versteckt. Wo fühlst du Unbehagen oder Anspannung? Leite dein Ausatmen zu diesem Körperteil und lös die Spannung. Deine Augen sollten dabei geöffnet sein.

					Das Gefühl benennen: Sag im Stillen, was du in diesem Augenblick fühlst. Gib diesem Gefühl einen Namen, wenn möglich nur ein Wort. Es gibt hier keine richtige oder falsche Antwort, die Benennung sollte intuitiv sein.
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			Ein Turbo-Scan hat zwei Ziele:

			
					Weil er mit dem Gesprächsatmen kombiniert ist, verbessert ein schneller Body-Scan deine Fähigkeit, in diesem Moment klar zu denken.

					Durch einen Turbo-Scan behältst du die Kontrolle über deine Gefühle.

			

			Wenn man sich einmal an die schnellen Body-Scans gewöhnt hat, sind sie wie ein Schluck Wasser beim Training. Man bleibt durch sie konzentriert und frisch. Es ist eine Mikroübung in Achtsamkeit, die hilft, sich zu sammeln und bewusster zu werden. Ein besseres Körperbewusstsein unterstützt auch die emotionale Regulation, weil es uns ermöglicht, die eigenen Gefühle zu betrachten, ohne sich von ihnen überwältigen zu lassen. Wenn du sie richtig beherrschst, kannst du Turbo-Scans in echte Gespräche einbauen.

			Der Ausdruck »Ich merke« ist der Schlüssel, um das in Schritt vier benannte Gefühl in verbale Kommunikation zu übersetzen. Du kannst ein inneres »Ich bin wütend!« umformulieren in »Ich merke, dass ich Wut empfinde«. »Ich merke« zu sagen, erlaubt dir, deine Gefühle auszudrücken, anstatt sie in dir zu behalten und den Stress aufzustauen (was zur Zündphase führt). Um bei dem Beispiel der Wut zu bleiben, könntest du laut sagen: »Ich merke, dass ich mich aufrege.« Andere Ausdrücke sind:

			
					Unglücklich: »Ich merke, dass ich gerade nicht bester Stimmung bin. Könnten wir bitte später darüber sprechen?«

					Bedroht: »Ich merke, dass ich mich im Moment unter Druck gesetzt fühle. Ich brauche Zeit, um mich sicher zu fühlen.«

					Frustriert: »Ich merke, dass es mich frustriert. Ich brauche eine Pause.«

					Ängstlich: »Ich merke, dass ich im Moment emotional nicht für dieses Gespräch bereit bin.«

					Unsicher: »Ich weiß dieses Gespräch zu schätzen. Ich merke, dass ich da einiges verarbeiten muss.«

					Überfordert: »Ich merke, dass ich gerade überfordert bin. Können wir das Schritt für Schritt durchgehen?«

					Verwirrt: »Ich merke, dass mich das, was du sagst, immer noch verwirrt. Kannst du es mir noch mal anders erklären?«

					Nervös: »Ich merke, dass mich diese Entscheidung ein bisschen nervös macht. Ich möchte die Details noch mal besprechen.«

					Traurig: »Ich merke, dass ich bedrückt bin. Ich brauche jetzt etwas Zeit für mich.«

					Müde: »Ich merke, dass ich im Moment nicht ganz auf der Höhe bin. Ich muss es nach einer Pause noch mal angehen.«

			

			Indem du verbal eingestehst, was dir bei deinem schnellen Body-Scan aufgefallen ist, nimmst du dem, was dir geschieht, das Beunruhigende und weißt wieder, wohin dein Kompass zeigt – sodass du bewusster agierst. Außerdem hast du Transparenz und Ehrlichkeit in das Gespräch gebracht, weil du offen und direkt deine Gefühle und Bedürfnisse angesprochen hast.

			Turbo-Scans sind der beste Weg, um die Fassung zu bewahren und dich selbst zu betrachten. Dadurch, dass du deinen Scan in Worte umsetzt, verwandelst du Unsicherheit in Selbstvertrauen und Stärke. Denn wenn du es aussprichst, kannst du jedes Gefühl kontrollieren.

			In wenigen Sekunden kannst du eine Gesprächsatmung und einen Turbo-Scan durchführen. Für den letzten Schritt brauchst du jetzt nur noch eine Sekunde, und er wird dir den Mut geben, exakt das zu sagen, was du sagen musst.

			Dein erstes Gespräch ist ein Mini-Gespräch

			Vor meinem ersten Prozess als junger Anwalt schüchterte mich der Vertreter der Gegenseite massiv ein. Er war respektvoll und freundlich, aber er hatte über dreißig Jahre Erfahrung. Er wusste, dass er gut war. Und auch wenn ich auf meine Fähigkeiten vertraute, musste ich mich am ersten Tag sehr anstrengen, um konzentriert zu bleiben. Ich war nervös und redete zu schnell. Beim Kreuzverhör konzentrierte ich mich nur auf das, was ich zu sagen hatte, anstatt den Moment zu nutzen und auf die wertvollen Informationen zu achten, die der Zeuge mir bot.

			Ich schimpfte mit mir, denn ich wusste in dem Moment genau, was ich tat. Aber ohne eine Atempause, um mich zu sammeln oder mich von meiner Achtsamkeit leiten zu lassen, konnte ich die Situation nicht kontrollieren.

			Auf der Fahrt nach Hause sprach ich laut mit mir selbst, während ich die Höhe- und Tiefpunkte des Tages durchging. Dabei blieb ich an bestimmten, kleinen Ausdrücken hängen und wiederholte sie.

			»Sei Jefferson.«

			»Warte auf den richtigen Moment.«

			»Lass die Fakten die Wahrheit erzählen.«

			Das waren die ersten Beispiele dessen, was ich heute »Mini-Gespräch« nenne. Sie halfen mir, mich daran zu erinnern, ich selbst zu sein, auf den wunden Punkt in der Zeugenaussage zu warten und die Fakten für sich sprechen zu lassen, anstatt zu viel tun zu wollen. Ich schrieb diese Sätze am nächsten Tag vorn in mein gelbes Notizbuch. Als ich meine Mini-Gespräche dann auch tatsächlich nutzte, war der Unterschied in meinem Verhalten und meiner Einstellung zum vorigen Tag im Gerichtssaal wie Tag und Nacht. Ich war sicherer, fühlte mich nicht unter Zeitdruck und nicht aus dem Takt gebracht. Bis heute gehe ich nie ohne ein Mini-Gespräch auf meinem gelben Notizblock vor Gericht.

			Deine Denkweise beginnt mit deinen Worten. Wenn du sprichst, wirken deine Worte nicht nur auf die andere Person, sondern auch auf dich. Laut neuester Studien in den Neurowissenschaften und der Psychologie beeinflusst deine Sprache – also die Wörter, die deine Gedanken bilden –, deine Gefühle und deine Denkweise und damit deine Realität ganz entscheidend.

			Ich ermuntere meine Mandanten dazu, das Mini-Gespräch zu nutzen, um Selbstvertrauen aufzubauen. Ein Mini-Gespräch ist genau das: ein kleines Gespräch mit dir selbst. Ein Satz, der dir Kraft gibt. Ein paar Worte, die dich aufrichten, wenn du die Balance verlierst.
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			Es ist wie eine positive Affirmation. Doch während eine positive Affirmation typischerweise eine abstrakte Aussage zur Identität oder zum Empowerment enthält, wie »Ich werde geliebt« oder »Ich bin gut genug«, ist ein Mini-Gespräch konkret und kontextgebunden: »Ich beginne mit meinem Atem.«

			Mini-Gespräche sind machtvolle Werkzeuge, um sich etwas ins Gedächtnis zu rufen. Sie verbinden dich mit deiner gewünschten Einstellung, sei es nun mehr Selbstvertrauen zu haben, nicht in die Defensive zu gehen oder sich nicht mit Kleinkram zu belasten. Stell es dir vor wie ein Trainergespräch vor einem wichtigen Spiel.

			Dein eigenes Mini-Gespräch entwickeln

			Dein eigenes Mini-Gespräch zu entwickeln, ist einfacher, als du denkst. Es gibt dabei ein paar Richtlinien.

			Verbinde dein Mini-Gespräch mit deinen Zielen

			In Kapitel zwei hast du gelernt, wie wichtig es ist, die Ziele und Werte deines Gesprächs zu kennen, bevor du dich auf schwierige Situationen einlässt. Wenn du dein Ziel mit deinem Mini-Gespräch verknüpfst, dann sicherst du das gewünschte Ergebnis doppelt ab.

			Du verstärkst damit die Richtung, in die du das Gespräch führen willst. Falls dein Ziel ist, selbstbewusst zu sein, dann überleg dir ein Mini-Gespräch, das dich daran erinnert, deine Vorstellungen und deine Meinung selbstbewusst zu vertreten: »Sprich’s aus.« Sollte dein Ziel sein, ein Gespräch ohne Streit zu beenden, dann entwickle ein passendes Mini-Gespräch: »Versuch zu verstehen.« Dieser Satz fordert zu aktivem Zuhören und Empathie auf und sich darauf zu konzentrieren, die Perspektive des Gegenübers zu verstehen, anstatt sich in einen Konflikt hineinziehen zu lassen.

			Diese zielorientierten Mini-Gespräche sind persönliche Stichwörter, die dich an deine übergeordneten Ziele erinnern und an das, was du mit diesem Gespräch erreichen willst. Sie helfen dir, Fokus und Richtung beizubehalten, besonders in Momenten, in denen man leicht von Gefühlen oder gegensätzlichen Ansichten abgelenkt wird.

			Beginn mit einem Verb

			Anstelle von allgemeinen Gedanken zur Identität wie »Ich bin stark« oder »Ich bin nicht meine Gefühle«, beginn dein Mini-Gespräch immer mit einem Verb. Das Verb steht für Handlung und eine aktive Haltung, wie bei »Steh auf« oder »Fühlen, nicht fixieren«.

			Wenn du Verben nutzt, wird das Mini-Gespräch schärfer und praktischer. Das Verb drängt dich, zu handeln und dich irgendwie zu verhalten, es macht aus passiver Kontemplation aktives Engagement. Eine Affirmation wie »Meine Wahrheit ist wertvoll« ist passiv. »Sprich deine Wahrheit aus« drängt dich dagegen zu einer direkten Handlung, dazu, deine Gedanken und Überzeugungen laut zu äußern. Ein Satz wie »Heiße Schwierigkeiten willkommen« schiebt dich an, sorgt für eine resiliente Haltung und vermittelt die Bereitschaft, Hindernisse direkt anzugehen. Hätte ich bei Bobby LaPray ein Mini-Gespräch benutzt, wäre es »Finde sein Problem« gewesen.

			Diese von Verben eingeleiteten Sätze dienen als Stichwörter für ein bestimmtes Verhalten und ermuntern dich, nicht nur anders zu denken, sondern auch anders zu handeln. Sie sorgen für ein Gefühl der Dringlichkeit, was das Mini-Gespräch zu einem wirksamen Werkzeug für eine sofortige Verhaltensänderung und Stärkung macht.

			Kurz und persönlich

			Denk daran: Dein Mini-Gespräch landet nicht auf einem Plakat. Es muss bei niemandem sonst funktionieren und auch mit niemandem geteilt werden. Oft sind die besten Mini-Gespräche die, die sich auf ein persönliches Erlebnis oder eine Erinnerung beziehen, an die du in diesem Moment denken oder die doch noch mal erleben willst.

			Ich hatte zum Beispiel mal eine Mandantin, die eine Erinnerung wollte, um ihre Ideen bei der Arbeit selbstbewusst zu präsentieren. Ihr Mini-Gespräch?

			»Sag’s ihnen, Doris.«

			Das hat ihr Großvater immer neckend zu ihrer Großmutter gesagt, wenn die sich über etwas, das ihr am Herzen lag, aufgeregt hat. Dieser simple Satz hatte für meine Mandantin eine große persönliche Bedeutung und stärkte sie. Er erinnerte sie an die Kraft und das Selbstbewusstsein ihrer Großmutter und ermunterte sie, dieselbe Energie an den Tag zu legen.

			Das ist ein perfektes Beispiel dafür, wie ein paar Worte, die tief in der persönlichen Geschichte verwurzelt sind, in Momenten des Zweifelns und Zögerns zu einem rettenden Anker werden können. Mini-Gespräche sind mehr als nur Worte, sie sind Echos der Ermutigung und der Resilienz, die einzigartig auf den Menschen wirken.

			Die Verbesserung deiner Denkweise beginnt damit, deine Worte besser zu wählen. Du musst Wörter auswählen, die besser zu dir sind und die dir besser dienen. Wörter, die dich voranbringen, egal, welche früheren Erlebnisse dich zurückhalten.

			Um das weiter auszuführen, nehmen wir mal an, dass dein Mini-Gespräch »Bleib standhaft« lautet. Mit dieser Haltung wirst du bei einer Meinungsverschiedenheit ermutigt, Worte zu wählen, die deine Autonomie auf positive Weise stärken, anstatt solche, die dich herabsetzen oder durch die du dich geschlagen fühlst. So könnten die Kontraste klingen:

			
					Negativ: »Du bist unmöglich.«

					Positiv: (Bleib standhaft.) »Ich bin an einer Lösung interessiert. Ist die nicht zu erreichen, dann sag es mir jetzt.«

					Negativ: »Ich schaffe das nicht.«

					Positiv: (Bleib standhaft.) »Ich möchte das ein anderes Mal besprechen.«

					Negativ: »Es lohnt sich nicht.«

					Positiv: (Bleib standhaft.) »Da gehe ich nicht mit dir mit.«

			

			Siehst du, wie die positiven Versionen dich dazu bringen, Wörter und Aussagen zu wählen, die dich respektieren und dein Selbstwertgefühl unterstützen? Nimm dir einen Moment Zeit, um ein eigenes Mini-Gespräch zu entwickeln. Denk daran, es mit deinem Ziel zu verknüpfen, mit einem Verb zu beginnen und es ganz auf dich zuzuschneiden. Zur Inspiration hier eine kleine Liste mit wirksamen Mini-Gesprächen, die meine Mandanten erfolgreich eingesetzt haben:

			
				
					
					
				
				
					
							
							Selbstvertrauen

						
							
							»Halte den Kopf hoch.«

							»Lächle trotzdem!«

						
					

					
							
							Durchsetzungsvermögen

						
							
							»Nimm dir deinen Raum.«

							»Nicht ärgern, artikulieren.«

						
					

					
							
							Verteidigung

						
							
							»Abrüsten, [Name].«

							»Lass es gut sein.«

						
					

					
							
							Klarheit

						
							
							»Einatmen, ausatmen.«

							»Geh zum Kern der Sache.«

						
					

					
							
							Ruhe

						
							
							»Mach langsam, [Name].«

							»Nutz deinen Anker.«
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			Du kannst andere Menschen nicht kontrollieren, aber du kannst den Moment kontrollieren. Der Sekundenbruchteil, bevor ein Gespräch beginnt, reicht. Es ist wahrscheinlich der mächtigste Moment eines Gesprächs, dabei wissen die meisten Menschen nicht mal, dass er existiert. Nutz das aus. Nimm dir Zeit für einen Gesprächsatem. Mach einen Turbo-Scan. Führ ein Mini-Gespräch mit dir selbst. Du wirst überrascht sein, wie gut sich das Gespräch entwickelt.

			ZUSAMMENFASSUNG
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					Ich gebe dir drei Werkzeuge, damit du mehr Kontrolle über deine Kommunikation hast: Gesprächsatmung, Turbo-Scan und Mini-Gespräch.

					Die Gesprächsatmung bietet dir die Vorteile der langsamen, kontrollierten Atmung, um während eines Streits einen klaren Kopf zu behalten. Atme durch die Nase ein, atme dann noch ein zweites Mal eine Sekunde lang ein, und atme dann länger aus. Behalte einen gleichmäßigen Rhythmus bei.

					Ein Turbo-Scan deines körperlichen und mentalen Zustands hilft, Spannung abzubauen und ruhig und konzentriert zu bleiben. Fang mit der Gesprächsatmung an, schließ die Augen und stell fest, wo sich der Stress in deinem Körper versteckt. Benenne dann, was du fühlst.

					Ein Mini-Gespräch verstärkt die Überzeugung, dass du deine Reaktionen kontrollieren kannst. Beginn mit einem Verb, das dich dazu auffordert, zu handeln, wie »Entscheide dich» oder »Bleib« und entwickle einen kurzen Satz, der dir etwas bedeutet und zu deinen Werten passt.

					Jedes dieser drei Werkzeuge hilft dir, in einem Konflikt die Kontrolle zu behalten, indem es dich davon abhält, unwissentlich in deine Zündphase einzutreten.
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			KAPITEL 6

			Kontrolliere das Tempo

			»Erinnern Sie sich ungefähr, wie schnell Sie fuhren, als der Unfall …«

			»Vielleicht sechzig km/h«, unterbrach mein Mandant Chuck.

			»… passierte?«, endete die gegnerische Anwältin in einem selbstzufriedenen Tonfall. »Bitte lassen Sie mich meine Frage beenden, bevor Sie antworten, okay?«

			»Okay«, stimmte Chuck zu.

			»Erinnern Sie sich ungefähr, wie schnell Sie fuhren, als der Unfall …«

			»Vielleicht sechzig km/h«, unterbrach Chuck die Anwältin erneut.

			Wieder bat die Anwältin ihn, sie ihre Frage beenden zu lassen. Ich begann mir Sorgen zu machen. Anwälte wollen, dass man ihre Fragen schnell beantwortet, damit man nicht richtig über die Antwort nachdenkt. Dadurch ist man leichter zu kontrollieren, und das Gegenüber kann einem die Wörter einfacher im Mund herumdrehen.

			Aber Chuck wusste es eigentlich besser. Wir hatten bei der Vorbereitung auf seine Zeugenaussage besprochen, dass er warten solle, bis die Anwältin ihre Frage gestellt hat. Er beschleunigte unnötig das Tempo. Er musste sich entspannen. Nach der nächsten Antwort bat ich um eine kleine Pause, um im Flur mit Chuck zu sprechen.

			Als wir den Raum verließen, deutete ich mit meinem gelben Notizbuch auf ein paar Stühle in der Ecke.

			»Setzen wir uns dahin«, sagte ich.

			»Okay«, keuchte Chuck fast.

			Als wir saßen, fragte ich ganz locker: »Und, was machen Sie am Wochenende? Irgendwelche Pläne?«

			Chuck sah verwirrt aus. »Hä?«

			»Dieses Wochenende«, wiederholte ich und wickelte ein Pfefferminzbonbon aus. »Was haben Sie da vor?«

			»Oh, äh, ich weiß nicht genau, muss mal nachdenken.«

			Während er nachdachte, wurde er still. Ich sah, wie sich seine Schultern senkten. Seine Atmung wurde langsamer. Nach ungefähr sieben Sekunden antwortete er: »Wir gehen mit den Kindern in diesen Film mit den sprechenden Tieren.«

			»Der neue, der gerade erst herausgekommen ist?«, fragte ich.

			Chuck machte noch eine kurze Pause. »Ja, genau der.«

			»Hey, das wird sicher Spaß machen«, sagte ich. »Wie alt sind Ihre Kinder?«

			»Fünf und sieben«, sagte er lächelnd, er war jetzt ganz entspannt. Der Neustart hatte funktioniert.

			»Ein tolles Alter«, sagte ich und stand schon wieder auf, er ebenfalls. »Hören Sie«, sagte ich ihm, »wenn Sie jetzt wieder hineingehen, dann möchte ich, dass Sie jede Frage, die sie stellt, so behandeln, als würde sie fragen, was Sie am Wochenende machen. Antworten Sie ihr genau wie mir eben. Nehmen Sie sich Zeit.«

			Chuck nickte. Er begriff, worauf ich hinauswollte. »Verstanden. Erst mal Pause und atmen.«

			»Ganz genau«, sagte ich. »Sie bestimmen das Tempo. Nicht sie.«

			Als wir wieder den Raum betraten, war das ein Unterschied wie Tag und Nacht. Chuck ist der gegnerischen Anwältin bei keiner Frage mehr ins Wort gefallen, sondern nahm sich jedes Mal Zeit, um seine Antwort zu überdenken. Seine hektische, fast panische Energie war verschwunden und durch eine ruhige, bewusste Präsenz ersetzt worden. Der Anwältin fiel die Veränderung auch auf, denn Chucks Ruhe unterbrach ihren Rhythmus. Sie konnte ihn nicht mehr mit schnell abgefeuerten Fragen unter Druck setzen. Er machte es großartig.

			Das Geschenk der Pause

			Wenn man ängstlich, unsicher oder aufgebracht ist, spricht man dann schneller oder langsamer? Man spricht schneller.

			Es ist ein Zeichen für die Zündphase und ganz normal. Der schnellere Herzschlag beschleunigt das Denken und macht dich bereit, innerhalb von Sekundenbruchteilen zu entscheiden. Deine Reflexe werden schneller. Tempo wird zur Priorität. Ein Ergebnis ist, dass du schneller denkst, als dein Mund formulieren kann. Deswegen tendiert man dazu, bei Stress oder Angst viel schneller zu sprechen, als man es normalerweise tun würde. Das Bedürfnis, sich zu beeilen, führt dazu, eher emotional als logisch zu reagieren. Dir ist vielleicht der Fachausdruck dafür geläufig: sich den Mund verbrennen.

			Wenn man sich hetzt, dann passieren nicht nur die offensichtlichen Fehler, wie über die eigenen Worte zu stolpern und Gedanken nur halb auszudrücken, sondern man rast auch durch die Argumentation. Man verpasst die Chance, den eigenen Standpunkt ganz zu entwickeln. Schnell zu reden deutet auch darauf hin, dass du nicht wirklich zuhörst. Stattdessen erweckst du den Eindruck, dass du deine Sätze schon geplant hattest, bevor du dein Gegenüber gehört hast. Dir entgehen so wichtige Dinge.

			Wenn man merkt, wie man immer schneller wird, glauben die meisten, man könne das überhaupt nicht kontrollieren, man sei dem einfach ausgeliefert. Aber tatsächlich schwebt dein Fuß die ganze Zeit über der Bremse. Du musst nur drauftreten.

			Zusätzlich zu den Werkzeugen, die du im vorigen Kapitel kennengelernt hast, gibt es noch ein Element der Kommunikation, das Konflikte entschärfen oder verhindern kann:

			Eine gut platzierte Pause.

			Stille ist die Abwesenheit von Geräuschen, aber sie ist nicht die Abwesenheit von Kommunikation. Ich meine es ernst, wenn ich sage: Stille ist das wirkungsvollste Werkzeug, um Kommunikationsprobleme zu lösen.
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			Warum benutzen nicht mehr Leute dieses wirkungsvolle Instrument? Dafür gibt es zwei Gründe: Zum einen vermeiden viele Menschen die Stille, weil sie sie als unangenehm empfinden. Das liegt zum einen an der Gesprächsgeschwindigkeit in den modernen Medien. Podcasts und Social-Media-Clips sind so bearbeitet, dass alle Pausen entfernt wurden. In Filmen und im Fernsehen wird die Wirkung schneller Dialoge oft dramaturgisch genutzt. Es scheint, als wüsste jeder immer, was er sagen soll. Aber den Schauspielern und Schauspielerinnen helfen dabei das Drehbuch und der Schnitt. Es ist keine echte Kommunikation, was wir da sehen und hören. Nachrichtensprecher sind ein weiteres Beispiel. Die Medien neigen dazu, gegensätzliche Standpunkte, sei es in der Politik oder im Sport, durch schnelle Erwiderungen oder schlagfertige Kritik zu präsentieren, als ob dies der intellektuelle Gipfel wäre. Dadurch verzerrt sich die Wahrnehmung, sodass es wirkt, als wäre Geschwindigkeit wichtiger als Inhalt. Das ist keine normale Taktung. Im wirklichen Leben läuft eine Meinungsverschiedenheit nicht wie in den Medien ab.

			Zum anderen befürchten viele, dass Schweigen Schwäche ist. So ist im beruflichen Umfeld die Meinung weitverbreitet, wer nicht sofort auf eine Frage oder E-Mail antworte, zeige mangelndes Wissen oder schlechte Vorbereitung. Die Angst davor drängt dich dazu, in der Kommunikation der Schnelligkeit den Vorrang zu geben, manchmal auf Kosten der Genauigkeit oder des tieferen Sinns. Bei alltäglichen Gesprächen nutzt man Füllwörter (wie »genau«) oder Geräusche (wie »äh« oder »hm«), um Pausen zu überbrücken. Es herrscht der Eindruck, dass Schweigen Inkompetenz zeigt, dabei bedeutet Schweigen weises Warten. Hektisches Weitersprechen zeugt von Schwäche, die Worte zu verlangsamen von Stärke.

			Wenn du weißt, wie du Pausen nutzen kannst, verstärkst du den Eindruck deiner Kompetenz und zeigst, dass du wohlüberlegt und daher glaubwürdig bist. Anstatt zu glauben, dass Schweigen ein Zeichen von Unsicherheit ist, solltest du erkennen, dass Schweigen vielmehr betont, dass das, was folgt, sicher ist. Der strategische Einsatz von Schweigen demonstriert Absicht und Zielgerichtetheit, nicht Zögern. Gut gesetzte Pausen sind ein Zeichen von Selbstvertrauen und -kontrolle. Meistens ist die Person, die das Gesprächstempo kontrolliert, auch die Person mit der besten Selbstkontrolle.

			Das ist die Macht der Pause. Sie schenkt dir die Möglichkeit, die Zeit zu kontrollieren.

			Die Kontrolle über die Zeit verschafft dir Folgendes:

			Zeit zum Reflektieren. Pausen geben dir Zeit zum Entscheiden. Es ist eine innere Haltung, dass niemand dich dazu bringen kann, etwas zu sagen, das du nicht sagen willst. Du kannst dich natürlich entscheiden zu antworten, wenn du das willst. Aber du kannst auch entscheiden, nichts zu sagen. Keine Antwort ist auch eine Antwort. Du hast die Wahl, und zwar immer. Pausen geben dir die Zeit, deine Worte zu wählen und sie zu nutzen. Durch eine Pause kontrollierst du nicht nur die Gesprächsgeschwindigkeit, sondern du demonstrierst auch deine Präsenz.

			Bei dieser Zeit zum Nachdenken geht es nicht ums Zögern – es geht darum, deutlich zu machen, dass du weißt, wer du bist. Wenn du vor einer Antwort eine Pause machst, dann signalisiert das, dass du deine Gefühle und Gedanken unter Kontrolle hast. Du zeigst deinem Gegenüber, dass du nicht von Impulsen gejagt, sondern von Besonnenheit geleitet wirst. Jedes Mal, wenn du deine Worte einen Moment zurückhältst, demonstrierst du deinen Wert, dein Selbstvertrauen und deine Macht.

			Pausen geben dir die Macht, zu wählen und zu entscheiden:

			
					Ist diese Person meinen Seelenfrieden wert?

					Muss das, was ich sagen will, gesagt werden? Muss es jetzt gesagt werden? Und sollte ich es sagen?

					Werden meine Worte dem Gespräch helfen oder ihm schaden?

					Rede ich, um etwas Wertvolles zu ergänzen, oder nur, um mich reden zu hören?

					Werden meine Worte mich in Richtung meiner Ziele und Werte führen?

					Muss ich erst noch mehr verstehen, bevor ich antworte?

			

			Die Worte, die auf ein bewusstes Schweigen folgen, haben eine größere Wirkung, weil klar ist, dass sie wohlüberlegt sind, was ihnen mehr Gewicht verleiht.

			Zeit zum Überdenken. Eine Pause gibt dir Zeit, dich zu sammeln, genau wie die Gesprächsatmung, der Turbo-Scan oder ein Mini-Gespräch. Man kann einschätzen, wie präsent man sein will. Die Pause bewahrt deine Energie, wie bei einem harten Training im Sport. Gut eingesetztes Schweigen ist wichtig, um deine Umgebung zu bewerten. Du kannst die Atmosphäre einschätzen. Du hast die Chance, dir die Reaktionen, den Gesichtsausdruck und die Körpersprache der anderen anzusehen. Die Pause reißt dich aus dem Tunnelblick raus, bei dem du dich nur noch darauf konzentrierst, was du sagen willst. Stattdessen schalten sich jetzt deine fünf Sinne ein und finden heraus, was der andere dir zu sagen versucht.

			Es macht den Unterschied aus, stur wie ein Panzer in einen Konflikt zu gehen, oder die Fähigkeit zu besitzen, sich selbst zu fragen: Moment mal, will ich das wirklich sagen? Eine Pause erlaubt dir, einen Schritt zurückzutreten und zu überlegen, ob die Richtung, die das Gespräch nimmt, zu deinen Zielen und Werten passt. Die äußere Beobachtung, die durch eine Pause möglich wird, zeigt dir, wie du weitermachen sollst – ob du sanfter werden, deine Position verteidigen oder einen neuen Blickwinkel einbringen sollst.

			Zeit zum Regulieren. Wenn ein Gespräch hitzig zu werden droht, wirkt Schweigen wie ein nasses Handtuch. Es bringt Abstand zwischen Stimulus und Reaktion, wodurch die Intensität der Gefühle gedämpft wird. Es erlaubt dem Feuer auszubrennen. Deswegen ist Schweigen so wichtig, um in die Abkühlphase zu gelangen.

			Es erlaubt dir, deinen Tonfall neu auszurichten. Durch eine Pause entscheidet man strategisch, etwas nicht zu sagen, was alles nur verschlimmern würde. Sie zeigt Reife und Weisheit. Sie macht dich zur stärkeren Person. Du kannst entscheiden, wann genug gesagt wurde. Du kannst entscheiden, wann du fertig bist, anstatt zu den Bedingungen des Gegenübers zu enden.

			Und die Pause hilft nicht nur dir, deine eigenen Gefühle zu regulieren, sondern ermöglicht auch deinem Gegenüber, über seine Gefühle nachzudenken. Sie durchbricht den Kreis der schnellen Erwiderungen, der euch beide davon abhält, in die Abkühlphase zu kommen. Das ist eine große Sache. Durch Pausen werden Meinungsverschiedenheiten entschärft, weil sie den verbalen Schlagabtausch, durch den die Spannung schnell ansteigt, durchbrechen. Das ist gut. Durch die Pausen bleiben beide Gesprächspartner klar im Kopf und nicht von ihren Emotionen überwältigt.

			Lass nicht zu, dass die falsche Vorstellung von Schweigen dich davon abhält, die Macht der Pause zu nutzen. Setz sie ein, um die Zeit zu deinem Vorteil zu kontrollieren, sodass sich in jedem Gespräch Möglichkeiten für vernünftige Gedanken und Reflexion eröffnen.

			Wie und wann du eine Pause nutzt

			Wenn du mit mehr Kontrolle sprechen willst, musst du dich mit Schweigen wohlfühlen. Daran führt kein Weg vorbei. Was möchtest du mit deiner Pause sagen?

			Die Stille während einer Pause ist ebenfalls Kommunikation. Sieh dir die unterschiedlichen Botschaften an, die durch eine Pause gesendet werden können:

			
					Eine Pause, nachdem er das erste Mal sagt: »Ich liebe dich.«

					Eine Pause, nachdem sie fragt: »Gefällt dir mein neues Kleid?«

					Eine Pause, nachdem alle brüllen: »Überraschung!«

					Eine Pause, nachdem sie fragt: »Wo warst du gestern Abend?«

			

			Was eine Pause jemandem sagt, wird vor allem von ihrer Länge bestimmt. Wenn ich zum Beispiel fünf Minuten lang nicht auf deine SMS antworte, dann ist das meist kein Problem. Aber fünf Tage? Damit kommuniziere ich etwas anderes.

			Auf den folgenden Seiten erläutere ich diesen Unterschied und erkläre, wie du die einzigartige Kraft einer Pause am besten nutzen kannst – je nachdem, wie lange du die Stille andauern lässt –, sodass du jeden stillen Moment zu einem kraftvollen Kommunikationswerkzeug machen kannst.

			Kurze Pausen sind Lesebrillen

			Eine kurze Pause dauert zwischen einer und vier Sekunden. Kurze Pausen betonen bestimmte Worte, wie wenn man eine Lesebrille aufsetzt, um Kleingedrucktes zu lesen. Man erkennt die Wörter besser, sie wirken schärfer und klarer. Kurze Pausen vermitteln den Eindruck, dass du über das, was du sagen wirst, nachgedacht hast. Dass du dir die Zeit genommen hast, deine Worte abzuwägen und bewusst zu wählen.

			Stell dir zum Beispiel vor, dass dich jemand im Büro fragt: »Hast du diesen Bericht bis heute Nachmittag fertig?« Eine kurze Pause verleiht dir die Kontrolle:

			
					Ohne Pause blaffst du: »Ich habe bereits gesagt, dass das nicht geht.«

					Nach einer Pause von vier Sekunden antwortest du langsam: »Ich habe bereits gesagt, dass das nicht geht.«

			

			Hat die Stimme in deinem Kopf denselben Satz beim zweiten Mal anders gelesen? Mit nur wenigen Sekunden Stille vorher klingst du bestimmter. Selbstsicherer.

			Hier ist ein noch einfacheres Beispiel. Stell dir dieses Mal vor, dass dich ein Freund fragt: »Wie geht’s dir?« Achte wieder auf den Kontrast des Tonfalls.

			
					Ohne Pause sagst du sarkastisch: »Mir geht es gut.«

					Nach einer Pause von drei Sekunden antwortest du: »Mir geht’s gut.«

			

			Hast du den Unterschied gehört? Eine sofortige Antwort wirkt so, als hättest du über das, was du sagst, kaum nachgedacht. Sie klingt fast respektlos und flapsig oder sogar unehrlich. Wenn du aber eine Pause machst, zeigt das, dass du über deine Antwort nachgedacht hast, wodurch sie mehr Kraft und Wirkung entfaltet. Du weißt, dass es dir gut geht.

			Kleine Pausen sind ideal, um normale Fragen zu beantworten, besonders in Situationen wie einem Vorstellungsgespräch oder einer Zeugenaussage. Ich rate meinen Mandanten, nach der Frage erst ein paar Sekunden zu schweigen, bevor sie antworten. Denk daran: Dein erstes Wort ist dein Atem. Das verschafft dir nicht nur Zeit, die Frage im Kopf noch mal genauer zu betrachten, sondern deine Antwort wirkt auch kontrollierter.

			Eine kurze Pause eignet sich auch, um etwas eine besondere Bedeutung zu verleihen, wie die Pause vor der Pointe oder vor dem genau richtigen … Wort. Die Stille fesselt die Aufmerksamkeit der anderen wie ein Cliffhanger. Sie weckt Neugier, was du als Nächstes sagen wirst.

			Das ist noch ein Grund, warum die Gesprächsatmung so wichtig ist: Sie ist eine kurze Pause. Normalerweise atmet man ein und beim Sprechen aus. Das Einatmen bei der Gesprächsatmung dauert insgesamt drei Sekunden, gerade genug Zeit, um dich zu sammeln und beim Ausatmen kontrolliert zu sprechen.

			Jemand, der eine Pause macht, bevor er antwortet – sei es im Klassenraum, im Gerichtssaal oder im Wohnzimmer –, wird immer kontrollierter und selbstbewusster wirken.

			Lange Pausen sind Spiegel

			Eine lange Pause dauert zwischen fünf und zehn Sekunden. Wenn das Schweigen noch länger anhält, ist es keine Pause mehr, sondern eine Auszeit.

			Während kurze Pausen der Konzentration dienen, dienen lange der Reflexion. Wie ein doppelseitiger Spiegel erlauben es dir lange Pausen nicht nur, über deine Antwort nachzudenken, sondern – noch wichtiger – sie zwingen in derselben Zeit auch dein Gegenüber dazu, sich selbst zu betrachten.

			Wenn jemand unverschämt ist, dich beleidigt und niedermacht, ist eine lange Pause deine beste Waffe. Und zwar aus diesen Gründen:

			
					Fünf bis zehn Sekunden Stille bieten genug Zeit, damit dein Gegenüber sich seiner eigenen Worte bewusst wird. Sein Kommentar hängt sozusagen noch in der Luft, und oft wird er dann seine Botschaft hinterfragen oder anzweifeln. Deswegen nutzt der andere manchmal diese Stille, um sich präventiv zu entschuldigen oder, noch bevor du reagieren musst, zu erklären: »Das hätte ich nicht sagen sollen.«

					Schweigen kann nicht falsch wiedergegeben werden. Es ist viel besser, nichts zu antworten als etwas Verletzendes, das garantiert Teil der Beziehungsgeschichte wird und künftig bei Problemen immer wieder aufs Tablett kommt.

					Die Person, die als Letzte spricht, verliert oft. Bei Verhandlungen heißt es, dass derjenige, der als Erster spricht, den Kürzeren zieht. Aber bei einem Streit ist es umgekehrt. Warum? Weil die einzige Chance, jemanden zu schlagen, der etwas Verletzendes sagt, darin besteht, etwas noch Verletzenderes zu sagen. Den boshaften Kommentar des Gegenübers kann man nur mit einem noch boshafteren übertrumpfen.

			

			Wenn du unbedingt das letzte Wort haben willst, dann erwartet man wahrscheinlich auch, dass du dich zuerst entschuldigst. Indem du eine lange Pause einlegst und dich selbst davon abhältst, das letzte Wort zu haben, gibst du diesen Schwarzen Peter an dein Gegenüber weiter.
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			Lange Pausen funktionieren besonders gut bei Menschen, die dir nicht die Wahrheit sagen. Du kannst dir ja vorstellen, dass ich als Strafverteidiger schon viele Zeugen habe lügen hören. Man gewöhnt sich so sehr daran, dass es einen gar nicht mehr überrascht, wenn Menschen lügen, sogar unter Eid.

			In diesem speziellen Fall wusste ich, dass der Zeuge mich anlog. Ich wusste, dass er log, weil ich Beweise dafür hatte. Er war der Fahrer eines Sattelzugs, der auf den Wagen meines Mandanten aufgefahren war und einem anderen Auto die Schuld dafür gab. Aus den Handy-Aufzeichnungen des Fahrers ging hervor, dass er genau zum Zeitpunkt des Unfalls eine SMS von seinem Handy aus verschickt hatte und vor dem Unfall auch schon andere SMS. Aber er wusste nicht, dass ich die Unterlagen darüber hatte.

			»Haben Sie am Steuer SMS geschrieben?«, fragte ich den Zeugen direkt.

			»Nein«, antwortete er bestimmt. »Ich schreibe nie, wenn ich fahre.«

			Sein erster Fehler, so ein absolutes Wort zu verwenden. »Nie«. Wenn jemand ein solches Wort benutzt, dann begibt er sich auf dünnes Eis. Bei dem Wort nie sollte er es auch wirklich nie tun.

			Ich nutzte eine lange Pause von ungefähr acht Sekunden, während die Worte des Zeugen nachhallten.

			Sein Blick schoss auf dem Tisch hin und her. Er begann, sein Gewicht auf dem Stuhl zu verlagern. Nachdem er Zeit genug hatte, seinen eigenen Worten nachzuhören, brach er die Stille und änderte seine Aussage. »Ich meine, ich habe zwar nie gesagt, aber manchmal mache ich es wohl doch. Ich meine, es hängt ganz von der Situation ab, wissen Sie. Ich erinnere mich ehrlich gesagt nicht mehr.«

			Sein zweiter Fehler. Er hat seine Antwort zurückgenommen.

			Ich nutzte noch eine lange Pause. Dieses Mal zehn Sekunden. Lang genug, dass es ihm unangenehm wurde.

			Ehrlichen Menschen macht die Unannehmlichkeit einer Pause nichts aus. Ehrliche Menschen erkennen in der Stille, dass ihre Wahrheit sich nicht verbergen muss. Unehrliche Menschen dagegen können sie meistens nicht ertragen. Während der Stille haben unehrliche Menschen das Gefühl, dass sie alles beweisen müssen. Sie spüren, dass man ihren Köder ignoriert. Sie werden die Leere für dich füllen, weil sie sich ausmalen, was du gerade denkst oder sagen wirst. Oft offenbaren sie ihre wahre Geschichte, wenn sie hektisch die Leere der Pause füllen wollen.

			Ich spürte, dass der Zeuge sich zurückzog, und bot ihm die Wahl: Zurück zur Wahrheit oder auf dem dünnen Eis der Lüge einbrechen.

			Ich wiederholte meine Frage. »Haben Sie am Steuer SMS geschrieben?«

			»Ja, kann schon sein«, sagte er und klang fast erleichtert.

			Ich legte meine Hand auf den Aktenordner neben mir auf dem Tisch. Es war bloß ein Stapel anderer Dokumente. Die Handyunterlagen befanden sich noch in meiner Tasche. Die Hand immer noch auf dem Papierstapel, setzte ich ihn unter Druck: »Sie haben Ihrem Kollegen geschrieben.«

			Der Zeuge nickte und sagte: »Ja.«

			In nur wenigen Minuten hatte ich ihn um 180 Grad gedreht. Ohne Streit. Ohne Gebrüll. Ohne ihn anzuschreien: »Sie können die Wahrheit nicht ertragen!« Alles, was ich getan habe, war, die Macht der langen Pause zu nutzen. Er selbst sah im Spiegel, wie seine gelogenen Worte wirkten, und erledigte den Rest.
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			In Kapitel acht erläutere ich, wie du deine Pausentechnik verfeinern kannst, um Leute, die dich mit ihren Äußerungen verletzen wollen, am effektivsten zu antworten. Im Moment musst du nur wissen, dass unterschiedliche Situationen nach unterschiedlichen Pausen verlangen. Ob es um einen direkten Streit geht, ein heikles berufliches Gespräch oder einen tiefgehenden persönlichen Dialog – die richtige Pause im richtigen Moment kann die Dynamik des Austauschs verändern und dir die Kontrolle über das Gespräch verleihen.

			Es geht um mehr als nur Stille. Es geht darum, die Zeit zu kontrollieren, um deine Reaktionen zu verlangsamen und Raum zum Nachdenken, Neubewerten und Neujustieren zu gewinnen.

			ZUSAMMENFASSUNG

			[image: ]

			
					Eine gut getimte Pause verleiht dir die Macht der Zeit. Zeit zum Nachdenken, Neubewerten und Neujustieren.

					Eine Pause in einem Streit ist kein Zeichen des Zögerns. Sie ist ein Zeichen von Entschlossenheit und Selbstkontrolle. Meistens ist die Person, die das Gesprächstempo kontrolliert, auch die Person mit der meisten Selbstkontrolle.

					Die Worte nach bewusstem Schweigen sind machtvoller, weil klar ist, dass man über sie nachgedacht hat, was ihre Bedeutung verstärkt.

					Je nach Kontext sind Pausen unterschiedlicher Länge nützlich: Eine kurze Pause von einer bis vier Sekunden vor einer Antwort lässt dich stärker und entschlossener wirken. Eine längere Pause von fünf bis zehn Sekunden baut Erwartung auf und dient als »Spiegel« für dein Gegenüber, der die Abkühlphase einleiten kann.

					Wenn du die Stille einer Pause einsetzt, kontrollierst du das Tempo eines Konflikts. Es ist, als würdest du im Auto auf die Bremse treten: Wenn du die Geschwindigkeit des Gesprächs drosselst, kannst du sicher auf ein konstruktiveres Ergebnis zusteuern.

			

		

	
		
			REGEL 2:

			Sag es mit Selbstvertrauen
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			KAPITEL 7

			Deine durchsetzungsfähige Stimme

			Stell dir Folgendes vor: Du bist ein Freiwilliger bei einer Studie über Gefühle.

			Ärzte kleben dir alle möglichen Elektroden auf Kopf und Brust und verkabeln dich, um deine körperlichen Reaktionen zu überwachen. Ein Wissenschaftler kommt mit seinem Klemmbrett und einem Notizbuch auf dich zu. Er verlangt: »Fühlen Sie sich jetzt glücklich.«

			Du siehst ihn verwirrt an. Glücklich fühlen? Weswegen?

			Klar, du versuchst es mit einem falschen Lächeln, aber es ist weit vom echten entfernt. Du probierst, an etwas zu denken, das dich glücklich macht. Aber es klappt einfach nicht.

			Der Wissenschaftler notiert sich etwas. Dann fordert er dich auf: »Empfinden Sie jetzt Angst.«

			Wie zuvor fällt es dir jetzt auch schwer, Angst zu empfinden. Sicher, all die Drähte und Monitore sind irgendwie seltsam, aber nicht wirklich angsteinflößend. Du versuchst, dich an den letzten Horrorfilm zu erinnern, den du gesehen hast, aber deine Gedanken schweifen ab, und du musst daran denken, dass die weltweiten Nachrichten beängstigender sind als die meisten Filme.

			Der Wissenschaftler macht sich noch mehr Notizen. Dieses Mal atmet er tief ein und weist dich an: »Seien Sie jetzt wütend.« Und in dem Moment, in dem er »wütend« sagt, knallt er dir – Zack! – sein Klemmbrett auf den Kopf.

			Du siehst ihn fassungslos an. Du bist geschockt und empört, und vor allem fühlst du dich jetzt wirklich wütend.

			Der Wissenschaftler lächelt. »Fühlen Sie jetzt Vergebung!«

			Selbstbewusstsein ist ein Gefühl

			»Jefferson, wie werde ich selbstbewusster?«

			Egal, ob es um Kommunikation am Arbeitsplatz geht, um ein erfolgreiches Vorstellungsgespräch oder darum, für sich selbst einzustehen – das ist die mit Abstand am häufigsten gestellte Frage. Und es ist auch immer die falsche Frage.

			Gefühle kann man nicht wie eine Lampe anschalten. Sie werden von etwas ausgelöst, einer schlechten Erinnerung, einem frohen Gedanken oder einer stressigen Umgebung. Sie entstehen aus einem Grund, wie einem Schlag auf den Kopf mit einem Klemmbrett.

			Beim Selbstbewusstsein ist es genau dasselbe. Selbstbewusstsein ist ein Gefühl. Man kann es deshalb nicht willentlich hervorrufen. Man kann es nicht einfach von der Ersatzbank einwechseln, deswegen ist es oft nicht präsent, wenn man es braucht. Man erkennt Selbstbewusstsein, wenn man es fühlt. Es ist die Fähigkeit, mit dem Wissen um die eigenen Stärken, aber auch um die eigenen Grenzen zu arbeiten.

			Zu fragen: »Wie werde ich selbstbewusst?«, ist, als würde man fragen: »Wie werde ich wütend?« So funktioniert es nicht. Die einzige Möglichkeit, sich selbstbewusster zu fühlen, ist, anders zu handeln. Selbstbewusstsein ist ein aktiver Prozess, den du anstößt, indem du ein bestimmtes Verhalten zeigst.

			Die Frage lautet also nicht: »Wie werde ich selbstbewusst?«, sondern: »Was kann ich tun, um Erfahrungen zu machen, die mein Selbstbewusstsein stärken?« Selbstbewusstsein findet man im Tun. Und dieses Tun wird Durchsetzungsvermögen genannt.

			Selbstbewusstsein drückt sich im Durchsetzungsvermögen aus. Anders als das Selbstbewusstsein, das ein Gefühl ist, ist sich durchsetzen eine Handlung. Man kann sich Selbstbewusstsein als etwas Innerliches vorstellen, während Durchsetzungsvermögen etwas nach außen Gewandtes ist. Sich durchzusetzen, ist Selbstbewusstsein in Aktion. Durchsetzungsvermögen zeigt sich auch darin, wie man etwas sagt und wie man seinen Worten Bedeutung verleiht.

			Selbstbewusstsein und Durchsetzungsvermögen stärken einander. Beide zusammen führen zu einer positiven Feedbackschleife: Mit Durchsetzungsvermögen zu sprechen, führt dazu, dass man sich selbstbewusst fühlt. Und das Gefühl des neu gefundenen Selbstvertrauens ermutigt einen wiederum, durchsetzungsfähiger zu sprechen. Das ist eine Kombination, die das Leben verändert. In der Lage zu sein, für seine Bedürfnisse und Meinungen so einzustehen, dass man dadurch an Glaubwürdigkeit gewinnt, ist eine Macht jenseits aller Worte.

			Wie spricht man mit Durchsetzungsvermögen? Ich zeige es dir. Aber das ist nichts, was man einmal liest und von dem man erwarten kann, dass man sich magisch daran erinnert, wenn man es braucht. Es ist besser, wenn du eine der folgenden zehn Lektionen gleich in deinem nächsten Gespräch umsetzt. Dein Training zum Durchsetzungsvermögen beginnt jetzt. Ich hoffe, ich muss nicht mein Klemmbrett holen.
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			10 Möglichkeiten, sein Durchsetzungsvermögen zu trainieren

			Durchsetzungsvermögen beginnt mit den Grundlagen. Zu Anfang baust du einen Wortschatz aus selbstsicheren Wörtern und Ausdrücken, die Selbstbewusstsein ohne Aggression vermitteln, auf. Dann lernst du die speziellen Klang- und Intonationsmuster, die für Selbstbewusstsein stehen. In Gesprächen, E-Mails, SMS und Videokonferenzen wirst du Möglichkeiten entdecken, deinen Standpunkt freundlich, aber bestimmt zu verteidigen. Schon bald wird die durchsetzungsfähige Sprache dein Element sein, und ehe du dich versiehst, fühlst du dich in jedem Gespräch selbstbewusster. Los geht’s.

			Lektion 1: Jedes Wort zählt

			Wichtiger als alle Tipps und Tricks zur Durchsetzungsfähigkeit ist die Wortwahl. Die Sprache, die du auswählst, wirkt sich direkt auf deine Fähigkeit, für dich einzustehen, aus. Jede E-Mail, jede SMS, die du schreibst.

			Jedes.

			Wort.

			Zählt.

			Am Anfang dieses Buchs hatte ich dich schon mal gefragt: Wer bist du laut deinen Worten? Taten sprechen oft lauter als Worte, aber sie sind kein Ersatz für Sprache. Ein gesprochenes Wort hat Macht. Deine Worte sind deine Persönlichkeit, dein Ruf und dein Charakter. In deine Worte und deine Ausdrucksfähigkeit zu investieren, heißt, in dein zukünftiges Ich zu investieren – in dein Selbstwertgefühl und in die Person, die du sein möchtest. Nehmen wir als Beispiel eine E-Mail von dir an einen Kollegen:

			
					»Ich wollte nur mal wegen der Planung nachfragen.«

			

			Streichen wir nur zwei Wörter in diesem Satz:

			
					»Ich wollte wegen der Planung nachfragen.«

			

			Spürst du den Unterschied? Der eine Satz signalisiert Vorsicht, der andere strahlt Selbstbewusstsein aus. Ohne die beiden Wörter hat der Satz eine ganz andere Stimmung bekommen. Der erste Satz, mit »nur mal«, klingt fast zögerlich, als wolltest du den Kollegen nicht stören (obwohl du das ja tust). Der zweite Satz äußert selbstbewusst genau das, was du tun willst.

			Hier noch ein paar Beispiele:

			
					Unsicher: »Ich habe überlegt, eventuell das Team zu fragen.«

					Selbstbewusst: »Ich frage das Team.«

					Unsicher: »Ich denke, ich hätte gern Ihre Erwartungen ein bisschen genauer erklärt.«

					Selbstbewusst: »Ich brauche mehr Klarheit, was Ihre Erwartungen angeht.«

			

			Durchsetzungsvermögen ist kein Hexenwerk und auch keine Raketenwissenschaft. Du kannst das. Du kennst das. Du hast alles, was es braucht, um deine neue Stimme freizulegen, schon in dir. Wenn du erst einmal angefangen hast, die alltägliche, unsichere Sprache in deiner Kommunikation und der anderer zu erkennen, werden dir die überflüssigen Wörter von selbst auffallen. Du wirst sie nie wieder übersehen können.

			Lektion 2: Beweise es dir selbst

			Um sich selbstbewusst zu fühlen, musst du dir selbst beweisen, dass du tun wirst, was du sagst. Das bedeutet, dass du die andere Person über deinen nächsten Schritt informierst und ihn dann gehst. Der Schlüssel dazu ist, es laut zu sagen. Sag, was du tust oder tun wirst, laut und im Präsenz. Zum Beispiel:

			
					»Ich mache anhand dieses Gesprächs weiter.«

					»Ich bitte um Ihre Zustimmung.«

					»Ich erinnere an …«

			

			Kein »ich denke« oder »ich würde« oder Füllwörter wie »dann mal«. Nimm das Zögern heraus, indem du deine Handlungen und Absichten klar ausdrückst.

			Hier noch ein Beispiel, das man häufig in E-Mails liest:

			
					»Bitte beachten Sie den Anhang.«

			

			Was soll das heißen? Natürlich wird er oder sie ihn beachten. Er hängt an. Natürlich weiß der Empfänger, dass er anhängt. Der Anhang ist ja zu sehen. »Bitte« bietet hier keinen Mehrwert. Der Ausdruck klingt passiv und schwach, als würdest du dich dahinter verstecken. Vielleicht ist es dir egal, wie es klingt, aber wieso nicht auch die kleinste Möglichkeit nutzen, um in deiner Kommunikation Selbstbewusstsein, Glaubwürdigkeit und Kompetenz zu zeigen?

			»Ich hänge den Vertrag an« oder auch »Ich habe den Vertrag angehängt« klingt direkter, aktiver und selbstsicherer. Du schöpfst Selbstvertrauen, indem du sagst, was du tust, und es dann auch tust.

			Die Wirkung auf dein Gegenüber ist dabei zweitrangig gegenüber der entscheidenden Wirkung, die es auf dich hat. Es gibt dir ein Gefühl der Ermächtigung, wenn du zu deinen Worten stehst und sie umsetzt, so als würdest du zu dir selbst sagen: »Hey, ich habe alles im Griff.« Du beweist dir selbst, dass du an deine Fähigkeiten glaubst, mit kleinen durchsetzungsfähigen Handlungen, die sich zu Erfahrungen addieren, die dein Selbstbewusstsein stärken. Diese Schritte sind umso wirkungsvoller, wenn es darum geht, Grenzen zu setzen, wie du in Kapitel neun lernen wirst. Indem du Menschen sagst, was du tun wirst, und es dann auch tust, beweist du, dass du jemand bist, der meint, was er sagt. Ansonsten wirst du zwangsläufig übergangen.

			Stell dir vor, du steckst mitten in einem hitzigen Streit. Das Ganze ist inzwischen schon so eskaliert, dass es zu persönlichen Angriffen kommt und du das Bedürfnis hast, es hinter dir zu lassen. Du brüllst: »Wenn du das noch einmal sagst, dann gehe ich! Ich habe genug, und ich meine es ernst!« Ohne zu zögern, wiederholt dein Gegenüber das Gesagte. Aber du gehst nicht. Du bleibst, streitest dich weiter, schreist und verschlimmerst die Situation.

			Hast du deine Glaubwürdigkeit durch deine leere Drohung gestärkt oder geschwächt? Schlimmer noch: Du hast dir damit selbst geschadet. Jetzt weiß dein Gegenüber, dass du nicht Ernst machst. Große Klappe, nichts dahinter – so stehst du jetzt da.

			Streng dich an, und übernimm mit einer durchsetzungsfähigen Sprache wieder die Kontrolle. Sag, was du tun wirst, und dann tu es:

			
					Anstatt abrupt zu gehen und die Tür zu knallen, sag: »Ich verlasse jetzt das Zimmer« – und dann tu es.

					Anstatt am Telefon einfach aufzulegen, sag: »Ich beende diesen Anruf jetzt« – und dann tu es.

			

			Stell es dir vor, wie beim Poolbillard deinen nächsten Stoß anzukündigen. In Übereinstimmung mit deinem Ziel zu handeln, zeigt Selbstsicherheit. Du machst deutlich, dass du keine Angst hast, deine Absicht zu verkünden. Du glaubst daran, dass du entsprechend liefern kannst. Und wenn du das tust, dann verstärkt sich dieser Glaube. Diese Gewissheit gehört zur positiven Feedbackschleife, und du wirst dich beim nächsten Mal viel selbstbewusster fühlen.

			Das Selbstbewusstsein zeigt sich und beweist dir, dass es da sein wird, wenn du sagst, dass du etwas tun wirst. Wenn du deine Versprechen an dich selbst hältst, deine eigenen Erwartungen erfüllst und eine durchsetzungsfähige Sprache verwendest, wirst du dich immer mehr auf dich selbst verlassen können.

			Lektion 3: Bring deine Bedürfnisse entschlossen zum Ausdruck

			Stell dir vor, du wärst der beste Anwalt der Welt. Du bist professionell gekleidet und strahlst Selbstvertrauen aus. Dein Mandant ist dein wahres Ich in Alltagsklamotten, als hättest du dich geklont, mit denselben Wünschen, Bedürfnissen und Sorgen. Du befindest dich in einem großen Konferenzraum, in dem andere Leute dir und deinem Mandanten am Tisch gegenübersitzen. Du klopfst deinem Mandanten auf die Schulter und sagst ihm, er solle sich hinsetzen, während du stehen bleibst.

			In diesem Moment weißt du: Wenn du nicht für deinen Mandanten sprichst, dann wird es niemand tun. Du bist die einzige Hoffnung deines Mandanten. Du bist vorbereitet und verstehst genau, was dein Mandant will. Als die Besprechung beginnt, sagst du im Namen deines Mandanten:

			
					»Mein Mandant akzeptiert das nicht.«

					»Mein Mandant will faire Bedingungen.«

					»Mein Mandant braucht eine Garantie, dass das nicht wieder passieren wird.«

			

			Während du dich für deinen Mandanten starkmachst, klingst du auch stark. Du klingst selbstbewusst. Du machst nicht einfach nur mit, sondern du führst die Konversation mit Selbstvertrauen und argumentierst überzeugend für die Bedürfnisse und Rechte deines Mandanten. Jedes Wort wählst du bewusst. Es zielt darauf ab, das Interesse deines Mandanten zu verteidigen und sicherzustellen, dass er mit dem nötigen Respekt behandelt wird. Und während du das tust, hörst du die Macht deiner Stimme.

			Und jetzt ersetz mit derselben Stärke, demselben Tonfall und demselben Gerechtigkeitssinn »Mein Mandant« durch »Ich«:

			
					»Ich akzeptiere das nicht.«

					»Ich will faire Bedingungen.«

					»Ich brauche eine Garantie, dass das nicht wieder passieren wird.«

			

			Das bedeutet, für sich selbst einzutreten. Um noch durchsetzungsfähiger zu sein, beginn grundsätzlich mit deinen Bedürfnissen. Beginn Sätze mit »Ich brauche« oder »Ich muss«. Diese einfache sprachliche Änderung ermöglicht es dir, die Verantwortung für deine Bedürfnisse zu übernehmen und sie klar zu kommunizieren.

			
					»Ich brauche einen Moment.«

					»Ich muss mit Ihnen sprechen.«

					»Ich muss dir sagen, wie mich das getroffen hat.«

					»Ich benötige Ihre Hilfe.«

			

			Man kann nicht überzeugend reden, wenn man nicht weiß, wie man seine Bedürfnisse ausdrückt. Du musst dein eigener Anwalt sein. Das bedeutet, du musst aufhören, dich ständig zu entschuldigen. Ich spreche hier nicht von den notwendigen und ernst gemeinten Entschuldigungen. Ich rede von den falschen, den unnötigen Entschuldigungen, von denen, die gar nichts bedeuten. Von Pseudo-Entschuldigungen, die deine Anfragen, Bitten oder Erklärungen vermüllen wie:

			
					»Hey, Entschuldigung, hast du mal eine Minute?«

					»Nein, heute kann ich nicht. Entschuldigung!«

					»Entschuldige, dass ich dich störe.«

					»Entschuldigung, ich glaube, das habe ich nicht verstanden.«

					»Entschuldige, könntest du das wiederholen?«

			

			Das Wort »Entschuldigung« fühlt sich vielleicht sicher an, aber es schädigt dein Selbstwertgefühl mehr, als dass es ihm nutzt. Hebe dir echte und ernst gemeinte Entschuldigungen für die Momente auf, in denen sie wichtig sind, zum Beispiel wenn du um Verzeihung bittest, einen Fehler eingestehst oder Mitgefühl für den Schmerz eines anderen zeigen willst.

			Anstatt dich zu oft zu entschuldigen, verwende besser Worte der Dankbarkeit oder sag gar nichts.

			
					Statt: »Entschuldigung, dass ich zu spät komme.«*	Besser: »Danke für deine Geduld.«



					Statt: »Entschuldigung, dass ich dich störe.«	Besser: »Ich weiß deine Hilfe zu schätzen.«



					Statt: »Entschuldigung für all die Fragen.«	Besser: »Danke, dass du mir das erklärt hast.«



			

			Egal, ob es dir bewusst ist oder nicht, zu häufiges Entschuldigen wirkt sich auf deine Selbstwahrnehmung aus. Du siehst dich selbst dadurch als lästig oder störend. Sei dir bewusst: Dein Selbstwert hängt nicht daran, wie wenig lästig du bist. Zu seinen Bedürfnissen zu stehen und sie auf respektvolle, glaubwürdige Weise auszudrücken, ist nie lästig, sondern nötig.

			Lektion 4: Sprich, wenn es wichtig ist

			In meiner früheren Kanzlei gab es oft hitzige Diskussionen über die typischen Themen am Ende des Jahres wie Boni, Gehaltserhöhungen und Initiativen fürs nächste Jahr. Jedes Mal, wenn wir Fortschritte in Richtung auf eine Einigung gemacht hatten, geschah dasselbe: Eine gewisse Person musste an dem Vorschlag irgendetwas kritisieren oder ihn negativ kommentieren. Diese Person tat das, völlig egal, ob der Kommentar relevant war, die Entscheidung dadurch scheiterte oder das Meeting sich deshalb endlos in die Länge zog. Ich habe nichts dagegen, bei Diskussionen den Advocatus Diaboli zu spielen, aber diese Person genoss es, auf »Was-wäre-wenn«-Probleme hinzuweisen, ohne die Verantwortung für die Lösung dieser Probleme zu übernehmen.

			Du kennst diesen Typ. Diese Person jammerte auch immer laut über ihren Stress, obwohl sie tatsächlich am wenigsten arbeitete. Es war allgemein bekannt, dass diese Person von allen am Tisch die wenigsten Stunden gearbeitet und den wenigsten Umsatz gemacht hatte. Sie hatte am wenigsten Einfluss auf das Arbeitsklima und die Ausrichtung der Firma. Diese Person war »all hat and no cattle«, wie es in Texas heißt, hatte also eine große Klappe, aber nichts dahinter. Je mehr diese Person redete, umso mehr Respekt und Glaubwürdigkeit verlor sie. Mit jedem Einwurf stöhnten mehr Leute genervt auf, seufzten oder verdrehten die Augen.

			Dagegen sagte der am meisten geschätzte Seniorpartner kaum etwas. Und wenn, dann hielten alle inne und hörten. Er schwieg nicht aus fehlendem Interesse, sondern weil er wusste, wann seine Stimme nötig war.

			Oft ist es die Person, die am wenigsten weiß, am wenigsten beiträgt oder deren Meinung am wenigsten Gewicht hat, die am meisten redet. Ich bin mir sicher, dass du schon mal an einem virtuellen Meeting teilgenommen hast, in dem die am schlechtesten informierte Person auch die war, die bei der kleinsten Sache ihren Senf dazugeben musste.

			Einer der größten Unterschiede zwischen denen, die Selbstbewusstsein zeigen, und denen, die das nicht tun, ist, wie oft sie das Bedürfnis haben, etwas zu sagen. Das ist ein eindeutiges Zeichen. Ich will damit nicht sagen, dass man sich nicht beteiligen, seine Bedenken nicht aussprechen oder kein Teamplayer sein sollte. Was ich meine, ist, dass unsichere Menschen oft den Drang haben, alles zu sagen.

			In ihrer Unsicherheit glauben sie, dass sie etwas beweisen müssen. Jeder soll erfahren, wie clever sie sind, dass sie Recht haben und dass sie besser sind. Weil sie unsicher sind, haben sie das Bedürfnis, dich davon zu überzeugen, dass sie es nicht sind. Diese Unsicherheit zeigt sich deutlich in Namedropping, Übertrumpfen oder Unbedingt-das-letzte-Wort-haben-Wollen.

			Selbstbewusste Menschen haben dagegen eher den Drang, nichts zu sagen. In ihrem Schweigen liegt Weisheit. Sie hören zu. Sie beobachten, nehmen auf. Selbstbewusste Leute wissen, dass sie nichts beweisen müssen, weil sie sich ihrer Fähigkeiten und ihres Wissens sicher sind. Ihr Selbstvertrauen hängt nicht von äußerer Bewertung ab. Weil sie selbstsicher sind, brauchen sie kein Scheinwerferlicht.

			Wenn eine unsichere Person sich ihres Beitrags nicht sicher sein kann, dann kritisiert sie die anderen. Sei nicht diese Person. Und wenn du sie das nächste Mal triffst, dann weißt du, dass sie nur gegen ihre Unsicherheit ankämpft. Es sollte dich daran erinnern, dass wahres Selbstvertrauen den Moment des Inputs gezielt wählt.

			Lektion 5: Sag weniger

			Je weniger Worte, umso klarer die Aussage.

			Stell dir Gespräche vor wie das Wechselspiel von Angebot und Nachfrage: Die Wirtschaftswissenschaft sagt, wenn es zu viel von etwas gibt, dann wollen die Leute es weniger. Durch das Überangebot sinkt der Wert der Ware. Im Gegenzug wollen die Leute mehr von den Dingen, von denen es nur wenig gibt. Die Nachfrage treibt den Wert der Ware hoch. Dasselbe Prinzip gilt für die Kommunikation. 

			Je mehr Worte du benutzt, umso weniger will ich dir zuhören, und umso weniger Wert haben deine Worte. Aber je weniger Worte du benutzt, umso mehr will ich davon mitbekommen, und umso mehr Wert hat jedes Wort. Jedes Wort hat eine Wirkung. Wenn du den Gesprächsmarkt jedoch mit zu vielen Wörtern flutest, führt das zu einem Aufmerksamkeitsdefizit.

			Das ist auch der Grund, warum zu viele Erklärungen das Selbstbewusstsein schmälern. Je mehr Worte du machst, umso weniger sagst du. Zu viele Worte zu benutzen, um etwas Kleines auszudrücken, führt zu einem großen Problem. Der Grund für das ausufernde Erklären ist die Angst, dass dein Gegenüber dir nicht glauben wird (ein Trigger der sozialen Bewertung). Aber je mehr Worte du benutzt, umso weniger glaubwürdig klingst du. Je mehr Worte man braucht, um die Wahrheit zu sagen, desto mehr klingt sie wie eine Lüge. Und je länger du sprichst, umso mehr klingt es, als wüsstest du gar nicht, worüber du redest.

			Lektion 6: Lass Füllwörter weg

			Du kennst die Ähms, Ahs und Hms, die unsere Sprache verstopfen. Füllwörter werden im Alltag häufig gebraucht. Meist werden sie unbewusst verwendet, um die Stille zu überbrücken und das Geräusch des Gesprächs beizubehalten. Bei einem informellen Gespräch mit Freunden oder der Familie sind sie kein Problem. Einfache Füllwörter können sogar helfen, den Gesprächsfluss aufrechtzuerhalten. Man hört sie kaum, weil man entspannt und auf einer tieferen Ebene verbunden ist. Aber in einer formellen oder beruflichen Umgebung sind sie Anzeichen von Zögern und Unsicherheit und verringern dein Selbstbewusstsein. Solche »verbalen Krücken« vermitteln den Eindruck, dass du nicht vorbereitet bist oder nicht zu dem stehst, was du sagst.

			Hier ein paar Füllwörter, die dir wahrscheinlich schon gar nicht mehr auffallen:

			
					»genau«

					»sozusagen« oder »quasi«

					»also« oder »halt«

					»tatsächlich«

			

			Ersetz diese Füllwörter künftig einfach durch Schweigen. Achte auf den Unterschied:

			
					Statt: »Also, ja, ähm, okay, wenn man tatsächlich mit Füllwörtern redet, dann lenken die halt quasi von deiner Botschaft ab, verstehst du, was ich meine?«	Besser: »Wenn man mit Füllwörtern redet, lenken die von deiner Botschaft ab.«



			

			Siehst du? Beim Lesen des ersten Satzes versteht man kaum, was gesagt wird. Korrigier das, indem du die Stille wählst.

			Wenn du diese Methode das erste Mal ausprobierst, wirst du wahrscheinlich langsamer sprechen, weil du deine Worte ganz bewusst wählst, damit sich kein Füllwort einschleicht. Das ist in Ordnung. Widersteh dem Drang, diese Leere mit Geräuschen zu füllen, gewöhne dich an die Stille.

			Wie du im Kapitel sechs gelernt hast, bedeutet Stille das Einlegen von Pausen, die dir mehr Kontrolle verschaffen. Sie bietet dir die Chance, etwas zu betonen. Es kann sein, dass sich diese Methode in deinem Kopf merkwürdig oder peinlich anfühlt. Aber für dein Gegenüber klingst du zielgerichtet und selbstbewusst in deiner Wortwahl. Füllwörter bieten dem Zuhörer keinen Mehrwert. Jedes überflüssige Wort lenkt von deiner Botschaft ab.

			Lass die Wörter weg, die deine Sätze verwässern. Wenn du selbstbewusst klingen willst, halte dich an klare Worte.

			Lektion 7: Verkauf dich nicht unter Wert

			Wenn du nicht daran glaubst, dass deine Worte wertvoll sind, dann wird das dein Gegenüber auch nicht glauben. Ausdrücke zu verwenden, die dich zu billig verkaufen, zehrt an deinem Selbstbewusstsein. Das sind Ausdrücke wie:

			
					»Ich störe dich nur ungern, …«

					»Das klingt jetzt wahrscheinlich dumm, …«

					»Entschuldige die blöde Frage …«

					»Sicher übersehe ich irgendwas …«

					»Du kennst mich wahrscheinlich besser als ich mich selbst.«

			

			Ich verstehe, dass du diese Sachen in guter Absicht sagst, wirklich, das tue ich. Du willst dein Anliegen abmildern, in einem bescheidenen, selbstkritischen Tonfall, und das ist ehrenwert. Aber dein Zuhörer nimmt es anders wahr.

			In seinen Ohren sendest du das Signal, dass du dich selbst als weniger wichtig betrachtest. Es klingt, als wolltest du dich absichern, damit dein Gegenüber seine Erwartungen an deinen Beitrag senkt. Es wirft einen Schatten des Zweifels auf deine Fähigkeiten, noch bevor du sie zeigen konntest.

			Im Ergebnis wird dein Gegenüber diese Worte mit deinem tatsächlichen Beitrag und Einfluss verbinden. Das heißt, wenn du sagst: »Ich störe dich nur ungern«, dann hört der andere: »Was ich dir jetzt sagen werde, wird dich stören.« Oder das, was du sagen wirst, wird dumm sein oder deine Frage blöd. Keine dieser Aussagen ist selbstbewusst. Es ist ähnlich wie beim übertriebenen Entschuldigen. Es ist, als würdest du dich dafür entschuldigen, dass du da bist. Und das ist das genaue Gegenteil einer durchsetzungsfähigen Sprache. Wenn du diese Art von Ausdrücken verwendest, dann setzt du dein Gegenüber auch sozial unter Druck, dir zu verzeihen oder dir zu versichern: »Nein, du störst mich nicht« oder »Das ist doch keine blöde Frage«. Es zwingt euch beiden ein kleines Gespräch über deine Unsicherheit auf, bevor du überhaupt zum Thema kommst. Indem du dein Licht unter den Scheffel stellst, machst du unabsichtlich den Eindruck, dass es sich nicht lohnt, dir zuzuhören.

			Du verkaufst dich auch unter Wert, wenn du an deine Aussage ein »oder?« oder ein »oder nicht?« anhängst. Ich verstehe, dass du dich versichern möchtest, dass du richtig verstanden wirst. Aber tatsächlich klingt es, als wärst du dir unsicher, als würdest du selbst nicht glauben, was du sagst. Zum Beispiel: »Ich dachte, wir könnten das Meeting morgen verschieben, wegen dem Wetter, dem Verkehr und allem, oder nicht?« Am besten lässt du es ganz weg oder fragst stattdessen: »Was denkst du?« oder »Wie siehst du das?«

			Jedes Mal, wenn du dich dabei erwischst, deine Präsenz herunterzuspielen, halte inne und überleg, wie du deine Gedanken selbstbewusst neu formulieren kannst. Denk daran, dass deine Beiträge wertvoll sind, und sie selbstbewusst auszudrücken kann nicht nur ändern, wie andere dich wahrnehmen, sondern auch, wie du dich selbst wahrnimmst.

			Konzentrier dich stattdessen auf Formulierungen, die auf dem angesprochenen Thema aufbauen oder es analysieren. Zum Beispiel:

			
					»Ich würde gern an dem, was du gesagt hast, anknüpfen.«

					»Da würde ich gern noch mal nachhaken.«

					»Kann ich das noch etwas weiter ausführen?«

					»Ich habe Informationen, die hier wertvoll sein könnten.«

			

			Diese Ausdrücke demonstrieren, dass du hinter deiner Frage oder deinem Standpunkt stehst, und klingen nicht, als würdest du davor zurückweichen.

			Lektion 8: Weg mit dem Überflüssigen

			Einer der schnellsten Wege, um dein durchsetzungsfähiges Vokabular auszubauen, ist, Adverbien oder Adjektive aus deinen Sätzen rauszuschmeißen:

			
					nur

					also

					sehr

					tatsächlich

					eigentlich

					genau

					wirklich

			

			Ich will damit nicht sagen, dass diese Wörter schlecht sind. In einem lockeren Gespräch sind sie völlig in Ordnung. Aber wenn du besonders durchsetzungsfähig klingen willst, wenn es darauf ankommt und du weißt, dass jedes Wort zählt, dann sollten sie rausfliegen. Vergleiche zum Beispiel: »Also, im Grunde können Adverbien deine Sätze irgendwie verwässern« mit »Adverbien verwässern deine Sätze«.

			Viele andere Ausdrücke verringern deine Durchsetzungsfähigkeit. Lies dir die folgende Liste durch. Klingelt es da vielleicht bei dir?

			
					»Ich sag ja nur …« oder »Ich meine ja bloß …«

					»Es ist halt nur, …«

					»Ich will ja nichts sagen, aber …«

					»Es ist ja bloß, weil …«

					»Ich dachte, …«

					»Ich wollte nur anmerken, dass …«

					»Ehrlich gesagt …«

					»Versteh mich nicht falsch, …«

					»Ich meine eben, …«

					»Hör mal, …«

					»Also, ich dachte nur, dass …«

			

			Im besten Fall schwächen diese Ausdrücke deine Glaubwürdigkeit, im schlimmsten Fall sind sie unaufrichtig. Lass sie weg, du brauchst sie nicht. Sag stattdessen nur das, was nach ihnen kommt.

			Lektion 9: Verlass dich im Zweifel auf deine Erfahrung

			Oft, besonders am Arbeitsplatz, werden dir Fragen gestellt, deren Antwort du nicht weißt. Wenn das passiert, kannst du bei deiner Antwort das Mittel der selbstbewussten Sprache einsetzen. Anstatt erschrocken zu sein, bezieh dich auf frühere Erfahrungen:

			
					»Das ist mir noch nicht untergekommen.«

					»Meiner Erfahrung nach …«

					»Früher habe ich …«

					»Soweit ich weiß …«

			

			Wenn du dich auf deine Vergangenheit stützt, hast du eine solide Grundlage für eine Erwiderung, auch wenn du die direkte Antwort nicht weißt. Nicht, dass es verkehrt ist, zu sagen: »Ich weiß nicht.« Das zuzugeben, ist ein Zeichen von Aufrichtigkeit und Bescheidenheit, was das Vertrauen des Gegenübers stärkt. Wenn du nach diesem Eingeständnis sagst, dass du dich bemühst, es herauszufinden, oder eine passende Erfahrung erwähnst, dann demonstrierst du, dass du engagiert bist. Anstatt einfach nur hilflos die Hände zu heben, wirkst du proaktiv, wenn du dich auf deine Erfahrungen beziehst, denn du nutzt dein Wissen, um Unsicherheiten auszuräumen.

			Lektion 10: Sag »Ich bin mir sicher«

			Diese Lektion ist einfach: Beginn deine Antwort mit »Ich bin mir sicher«. Es ist ziemlich egal, was du danach sagst. Der Zuhörer hört das Wort sicher und verbindet es mit dir.

			
					Statt: »Ich glaube, dass meine Fähigkeiten eine Bereicherung für Ihr Unternehmen sein werden.«	Besser: »Ich bin mir sicher, dass meine Fähigkeiten eine Bereicherung für Ihr Unternehmen sein werden.«



					Statt: »Ich glaube, da kann ich vielleicht helfen.«	Besser: »Ich bin mir sicher, da kann ich helfen.«



					Statt: »Ich vermute, ich weiß, wo ich nachsehen kann, wenn ich Fragen haben sollte.«	Besser: »Ich bin mir sicher, dass ich weiß, wo ich nachsehen kann, wenn ich Fragen haben sollte.«



			

			Denk darüber nach, wie du reagierst, je nachdem, ob dein Gegenüber »Ich glaube« sagt oder »Ich bin mir sicher«. Wem vertraust du mehr?

			Achte auf deinen Tonfall

			Wie ich zu Anfang schon schrieb, geht es nicht nur darum, was du sagst, sondern auch wie du es sagst. Deshalb reicht es nicht, wenn ich dir nur erkläre, welche Worte du benutzen sollst, aber nicht, wie sie klingen sollen. Also: Wie klingt Selbstbewusstsein genau?

			Es klingt ausgeglichen. Ich stelle es mir vor, wie Musik über Kopfhörer zu hören, bei denen keine Seite im Ohr lauter ist. Der Klang ist ausgeglichen. Bei der selbstbewussten Kommunikation sagt das Gleichgewicht: »Ich respektiere dich, und ich respektiere mich selbst.« Das ist der Unterschied zwischen Durchsetzungsfähigkeit und Aggressivität. Aggressive Kommunikation respektiert das Gegenüber nicht. Durchsetzungsfähige Kommunikation schon. Der Klang ist ein stetiger, gleichmäßiger Ton. Deine Worte tragen den Satz und drücken sowohl Überzeugung als auch Erwartung aus.

			Wichtig ist dabei, am Satzende nicht mit der Stimme nach oben zu gehen, so als ob man eine Frage stellt: »Bist du sicher?« Diese Intonation klingt unsicher oder als würde man um Zustimmung bitten, sogar dann, wenn man eine Aussage macht.

			Um selbstbewusster zu klingen, beende deine Sätze neutral oder geh mit der Stimme nach unten. Stell dir vor, du würdest ein Familienmitglied beim Essen darum bitten, dir das Salz zu reichen. Da würdest du nicht die Stimme anheben und sagen: »Kannst du mir bitte das Salz geben?« Als wüsstest du nicht, was Salz ist, oder als würdest du daran zweifeln, dass man es dir reichen kann. Wahrscheinlich würdest du es in einer neutralen Intonation sagen wie bei einer Feststellung, bei der sich deine Stimme nicht hebt, sondern gleich bleibt.

			[image: ]

			Augenkontakt ist ein weiteres wichtiges Element der selbstbewussten Kommunikation. Er signalisiert Engagement, Ehrlichkeit und Vertrauenswürdigkeit. Wenn du in einem Meeting eine Idee vorstellst oder Feedback gibst, dann zeigt regelmäßiger, aber nicht permanenter Augenkontakt mit deinen Zuhörern, dass du dir bei deinen Beiträgen sicher bist. Er bedeutet: »Ich glaube an das, was ich sage, und ich bin hier, präsent, mit euch in diesem Gespräch.« Wenn du Augenkontakt vermeidest, kann dich das unsicher oder desinteressiert wirken lassen, während ständiger Augenkontakt als übergriffig oder sogar konfrontativ wahrgenommen werden kann.

			Wenn du Schwierigkeiten hast, Augenkontakt herzustellen, hier ein Trick, den ich auch selbst nutze: Warte mit dem Anschauen deines Gegenübers bis zu den letzten Worten deines Satzes und beende ihn mit Augenkontakt. Vielleicht denkst du, du müsstest die ganze Zeit Blickkontakt halten, aber das stimmt nicht. Tatsächlich kann permanenter Augenkontakt zu intensiv oder aufdringlich wirken, was du vermeiden solltest. Schau deinem Gesprächspartner stattdessen nur am Satzende in die Augen, das ist nicht weniger wirksam.

			Der Sprechrhythmus ist ebenfalls wichtig. Eine selbstbewusste Sprechweise bedeutet, in einem gemäßigten Tempo deutlich zu sprechen, sodass deine Worte ohne Eile oder Zögern klar verstanden werden. Es geht darum, jedem Wort angemessenen Raum zu geben und zu zeigen, dass du über das, was du sagst, nachgedacht hast und es auch meinst. Wenn du zum Beispiel eine neue Strategie vorschlägst, kann zu schnelles Sprechen als Nervosität oder fehlendes Vertrauen in deine eigene Idee rüberkommen, während zu langsames Sprechen als Unsicherheit interpretiert werden könnte.

			Ein kontrollierter Tonfall, angemessener Augenkontakt und eine bewusster Sprechrhythmus können zusammen die Wirkung deiner Kommunikation deutlich steigern. Durch sie hört man dein Durchsetzungsvermögen nicht nur, sondern man fühlt und sieht es auch. Wenn du um eine Gehaltserhöhung bittest, eine Grenze setzt oder einfach nur eine Meinung ausdrückst, kann die Art, wie du deine Botschaft präsentierst, genauso wirksam sein wie die Botschaft selbst. Diese Elemente in Kombination mit einer klaren, respektvollen Sprache definieren selbstbewusste Kommunikation und machen daraus ein machtvolles Werkzeug für deinen persönlichen und beruflichen Erfolg.

			Ich möchte, dass du die zehn Lektionen dieses Kapitels noch einmal überfliegst. Such dir diejenige aus, mit der du am meisten Probleme hast. Diese Lektion soll heute oder morgen oder auch diese Woche bei dir im Fokus stehen. Verwende die selbstbewussten Wörter und Ausdrücke, wenn sich im nächsten Gespräch oder im nächsten Text die Möglichkeit dazu bietet. Achte darauf, wie du dich damit fühlst und wie die Leute darauf reagieren und ob du dich dann stärker durchsetzen möchtest.

			Durchsetzungsfähige Worte zu verwenden, wird dein Selbstbewusstsein stärken. Und durch dein stärkeres Selbstbewusstsein wirst du öfter durchsetzungsfähig sprechen. Es ist eine positive Feedbackschleife. Also bring sie in Gang. Wenn du die Ausdrücke der ausgewählten Lektion souverän verwendest, mach mit den Ausdrücken einer anderen Lektion weiter. Warte nicht darauf, zwei Tage später die richtigen Worte zu finden. Bau deinen selbstbewussten Wortschatz auf, damit du jederzeit weißt, was du sagen sollst.

			ZUSAMMENFASSUNG

			[image: ]

			
					Selbstbewusstsein ist ein Gefühl und nichts, was man einfach einschalten kann.

					Selbstbewusstsein bildet sich, wenn du Durchsetzungsfähigkeit zeigst, und zusammen erzeugen sie eine positive Feedbackschleife: Je durchsetzungsfähiger du agierst, umso selbstbewusster fühlst du dich, und je selbstbewusster du dich fühlst, umso durchsetzungsfähiger bist du.

					Auf die Wortwahl kommt es an. Meist gilt: Je weniger Wörter man benutzt, umso selbstbewusster wirkt man. Lass unnötige Entschuldigungen und Füllwörter weg, um deine Sätze kraftvoller und prägnanter zu machen.

					Wenn du deine durchsetzungsfähige Stimme freisetzt, verleiht sie dir die Kraft, deine Bedürfnisse selbstbewusst auszudrücken.

			

			

			
				
						*	Außer, du hast dich wirklich verspätet, dann solltest du dich dafür entschuldigen.
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			KAPITEL 8

			Schwierige Menschen

			Juristische Streitigkeiten innerhalb der Familie sind die schlimmsten. Die zwischen Freunden kommen direkt danach.

			Die Menschen, die du in dein Leben hineinlässt, wissen viel über dich: was dich glücklich macht und was dich aufregt. Wenn enge Beziehungen schieflaufen, kann das zu den fiesesten Konflikten führen, solchen, die das Schlimmste in einem Menschen zum Vorschein bringen. Manchmal sind die problematischsten Menschen in deinem Leben entweder mit dir verwandt oder alte Freunde, wodurch schwierige Gespräche noch schwieriger werden.

			Ich hatte mal einen Fall, in dem es um zwei Schwestern mittleren Alters ging. Und er hat genau so viel Spaß gemacht, wie es klingt.

			Meine Mandantin wollte das Unternehmen, das die beiden Schwestern geerbt hatten, weiterführen. Die andere Schwester wollte es verkaufen und den Gewinn teilen, weil sie – sagen wir es mal so – andere Lebensziele hatte. Sie brauchten einen klaren Schnitt, weil die Firma zu einem permanenten Streitpunkt zwischen ihnen geworden war. Der Plan war, dass meine Mandantin ihre Schwester ausbezahlen sollte.

			Trotz vieler Verhandlungsversuche traf die Großzügigkeit und Geduld meiner Mandantin immer nur auf Sturheit und manchmal sogar Feindseligkeit seitens ihrer Schwester. Diese beharrte darauf, meine Mandantin als Widersacherin darzustellen. Wenn meine Mandantin vernünftige Lösungen präsentierte, drehte die Schwester ihr das Wort im Mund um, äußerte Beleidigungen und verletzende Kommentare, die bis in ihre Kindheit zurückreichten. Dinge, von denen sie wusste, dass sie verletzen würden.

			»Wie lange spiele ich noch fair?«, fragte mich meine Mandantin bei einem Anruf.

			»Sie spielen immer fair«, sagte ich. »Das bedeutet nicht, alles hinzunehmen. Sie müssen nicht schubsen, aber Sie sollten sich auch nicht rumschubsen lassen.«

			Meine Mandantin hatte alles versucht, damit es friedlich blieb und der Willen ihrer Eltern respektiert würde. Jetzt hatte sie jedoch ihre Grenze erreicht. Es irgendwie hinzubiegen, funktionierte nicht. Sie brauchte eine andere Strategie. Mit den Lektionen, die du in diesem Kapitel lernen wirst, begann meine Mandantin in Gesprächen mit ihrer Schwester für sich selbst einzutreten. Sie fand ihre Stimme.

			Die beiden Schwestern einigten sich darauf, sich für einen letzten Versuch persönlich zu treffen (mit Anwälten). Meine Mandantin war zwar nervös, als sie eintrat, aber ich merkte, dass sie selbstbewusst sprach. Die Diskussion begann gut, aber schon bald fing ihre Schwester mit dem Drama an. An einem Punkt warf sie etwas in den Raum, das mehr war als ein Kommentar. Es war eine Granate:

			»Und ich habe dich sowieso nie gemocht. Du bist für mich gestorben.« Meine Mandantin schwieg. Aus unseren vielen Gesprächen wusste ich, dass die Worte ihrer Schwester sie tief verletzten. Nach einer langen Pause antwortete sie schließlich.

			»Wiederhol das bitte.«

			Ihre Schwester sah plötzlich unsicher aus. Diese Antwort hatte sie nicht erwartet. Sie wirkte zunächst, als würde sie es wiederholen, aber das konnte sie nicht.

			»Ich – ich wiederhole es nicht«, sagte sie, fast erschüttert.

			»Dann wiederhole ich das auch nicht«, sagte meine Mandantin bestimmt. »Ich steige aus dieser Achterbahn aus. Wenn du mit mir aussteigen willst, dann tu es jetzt. Und ich habe dich immer geliebt.«

			Der Schwester kamen die Tränen, und sie bat um eine Pause, um allein mit ihrem Anwalt zu sprechen. Ein paar Minuten später war der Fall abgeschlossen.

			Du hast sicher schon einmal den Rat gehört, dass man in solchen schwierigen Augenblicken empathisch sein und versuchen soll, eine gemeinsame Basis zu finden. Ich finde, das ist richtig und edel, aber manchmal ist es nicht umsetzbar. Was, wenn das eigene Mitgefühl erschöpft ist? Wie kommuniziert man, wenn die eigene Empathie nur ausgenutzt oder missbraucht wird?

			Wenn es hart auf hart kommt

			Freundlichkeit allein funktioniert nicht immer. Manchmal bringen uns Geduld oder freundliche Erklärungen nicht weiter, und die andere Person will uns einfach missverstehen. Wenn das passiert, neigt man dazu, eins von zwei Dingen zu tun: Entweder gehst du wie auf Eiern und legst deine Worte auf die Goldwaage, um einen Konflikt zu vermeiden – und das auf Kosten deiner Authentizität und deines Seelenfriedens. Oder du steigst ebenfalls in den Ring und zahlst die negative Energie eins zu eins und Runde für Runde zurück.

			Ich will, dass du keines von beidem tust. Es gibt nämlich eine dritte Option. Diese baut auf deiner neuen durchsetzungsfähigen Stimme auf, mit der du Antworten gibst, die keinen Spielraum für Missverständnisse bieten und die die Kraft der Aggression haben ohne deren Unverschämtheit.

			Es gibt einen Punkt, an dem man für sich selbst einstehen muss, wenn es hart auf hart kommt und du deine Missbilligung ausdrücken musst. Ja, du wirst immer noch integer sein. Ja, du wirst immer noch respektvoll sein. Aber deine Antwort sollte zeigen, dass du auch Respekt vor dir selbst hast und deshalb laut aussprichst, was für dich inakzeptabel ist.

			Das Erste, was man wissen muss, wenn man für sich selbst eintritt, ist, wann man es tun sollte. Denn nicht jeder ist es wert, dass man sich die Mühe macht. Es ist eine innere Haltung, bei der man seinen eigenen Wert kennt. Nicht jeder Streit lohnt deinen Seelenfrieden. Du musst wissen und entscheiden, ob dein Gegenüber jemand ist, der dir wichtig ist.

			Selbstbewusst zu widersprechen und für sich selbst einzustehen, ist eine Kunst und eine Kompetenz. Hier sind die Profi-Werkzeuge, die du brauchst, wenn jemand das nächste Mal zu weit geht.

			Beleidigungen, Unverschämtheiten und Herabsetzungen abwehren

			Wenn jemand etwas Unverschämtes oder Beleidigendes zu dir sagt, dann musst du verstehen, dass er etwas von dir will. Und zwar Dopamin, das sogenannte »Glückshormon«, das motiviert und belohnt. Seine Suche nach Dopamin hat wenig mit dir persönlich zu tun, es spiegelt oft seine eigene Unsicherheit. Wenn sie andere runtermachen können, fühlen sich die Machtlosen mächtig, die Ignorierten fühlen sich gesehen, und die Neidischen glauben, sie hätten etwas gewonnen. Sie bekommen Dopamin durch die Aufmerksamkeit der anderen bei ihrem Auftritt oder weil sie das Gefühl haben, deine negative Reaktion zu kontrollieren.

			Es lenkt auch von ihrer eigenen Verletzlichkeit ab, wenn sie den Fokus auf angenommene oder projizierte Schwächen bei dir lenken. Dein Gegenüber fühlt sich weniger unsicher, und sei es nur für einen Moment, wenn es weiß, dass es dich verunsichern kann. Es fühlt sich weniger aufgebracht, wenn es weiß, dass du aufgebracht bist. Es ist ein Teufelskreis, bei dem sein kurzfristiges Dopamin-Hoch auf Kosten deines Selbstbewusstseins geht.

			Der Schlüssel ist hier, die Kommentare des anderen als das zu sehen, was sie wirklich sind: der Versuch, eine Antwort hervorzulocken.

			Denk also immer dran, dass es nicht um dich geht. Es geht darum, dass dein Gegenüber eine Antwort will.

			Wenn dein Gegner also etwas nur für seine Dopaminausschüttung sagt, ist das Schlimmste, was du tun kannst, darauf einzugehen. Deswegen wirst du es nicht tun.

			Wenn du beleidigt wirst

			»Du bist ein Idiot.«

			»Du bist ein Loser.«

			»Du bist hässlich.«

			Ob es nun Schimpfwörter sind oder Angriffe auf deine Persönlichkeit, dein Aussehen, deine Fähigkeiten oder deine Identität, diese Kommentare sollen verletzen. Sie können gegen dein Alter, deine Ethnie, dein Geschlecht oder deine Herkunft gerichtet sein. Sie sollen richtig wehtun und verletzen ganz besonders, weil sie direkt sind.

			Ich weiß, wenn man beleidigt wird, fühlt es sich besser an, direkt zurückzuschlagen. »Aha, ich bin ein Idiot? Nun, du bist ein …« Aber das verschlimmert das Problem nur. Vielleicht redest du dir in dem Moment ein, dass das für dich in Ordnung ist, aber jetzt bist du derjenige, der Dopamin will. Die verbalen Schläge gehen weiter, bis einer von euch aussteigt und der andere einen vorübergehenden »Sieg« erzielt.

			Das ist es nicht wert. So bist du nicht. Wenn dich jemand beleidigt, dann versuch es mal mit diesen Schritten:

			1. Lass eine lange Pause folgen

			Die lange Pause dient dazu, dass die Worte deines Gegenübers in seinen Ohren widerhallen. Die Pause erlaubt den Worten zu sinken, bevor sie dich erreichen, was verhindert, dass du in die Defensive gehst (Genaueres dazu in Kapitel 11). In einer langen Pause überdenkt dein Gegenüber seine Worte noch einmal und überlegt, ob er oder sie noch dahintersteht oder sie zurücknehmen will. Durch die unangenehm lange Pause wird sich dein Gegenüber winden, und das ist okay. Vor allem nimmt ihm die Stille das Dopamin.

			2. Wiederhol langsam, was gesagt wurde

			Oft ist Schweigen alles, was du sagen musst. Wenn es mehr braucht, dann wiederhol das, was dein Gegenüber gesagt hat, und zwar sehr … langsam. Jetzt bist du das Echo. Du stellst sicher, dass dein Gesprächspartner jedes Wort, das er gesagt hat, wie ein Echo hört.

			3. Atme weiter aus

			Wenn du die Worte des anderen wiederholst, wird das entweder den Konflikt klären oder Öl ins Feuer gießen. In diesem Moment musst du dich auf die Atemkontrolle verlassen, damit du dich nicht anspannst oder deine Gedanken durcheinandergeraten. Wenn du beginnst, flach zu atmen, ist das Risiko höher, dass du Angst oder Wut zeigst und dadurch deine Überlegenheit verlierst. Wenn nötig, zieh eine Grenze, was du im nächsten Kapitel lernen wirst.

			Wenn man dich herablassend oder bevormundend behandelt

			»Ich formuliere es mal so, dass auch du es verstehst.«

			»Oh, wow, du hast endlich abgenommen. Schön für dich.«

			»Ist ja lustig, dass du dachtest, du hättest es richtig gemacht.«

			Diese Kommentare sollen deine Leistung, deine Intelligenz oder deinen Status schlechtmachen. Man spricht von oben herab mit dir und erklärt dir, was du schon weißt. Anders als offen ausgesprochene Beleidigungen sind diese Bemerkungen oft indirekt. Meist klingen sie wie ein geheucheltes Lob oder wie gespielte Freundlichkeit, hinter denen Herablassung steckt, die dich kleinmachen soll.

			Wenn jemand dich herablassend oder bevormundend behandelt, probier diese Schritte aus:

			1. Lass dein Gegenüber es wiederholen

			Bitte dein Gegenüber, seine Äußerung zu wiederholen. Das ist alles. Dadurch nimmst du ihm allen Spaß – also auch das Dopamin. Es ist, als würdest du ein nasses, schweres Handtuch auf seine Worte werfen. Diese Reaktion erwartet der andere auch nicht. Wenn jemand eine herablassende Bemerkung macht, dann erwartet er, dass du im Scheinwerferlicht stehst. Aber wenn du ihn bittest, das, was er gerade gesagt hat, zu wiederholen, schwenkt der Scheinwerfer wieder auf ihn, und er wird verlegen. Das Ergebnis ist oft ein kurz angebundenes »Ach, egal« oder ein gestammeltes »Äh, ich meinte …« Es ist ganz einfach:

			
					»Wiederhol das bitte.«

					»Kannst du das noch mal sagen?«

					»Das habe ich nicht ganz verstanden – kannst du es wiederholen?«

			

			2. Frag nach der beabsichtigten Wirkung

			Egal, ob dein Gegenüber den Mumm hatte, seinen beleidigenden Kommentar zu wiederholen – du antwortest mit einer Frage nach der beabsichtigten Wirkung. Diese Frage soll die Reaktion, die der andere provozieren wollte, deutlich machen und auf ihn zurückwerfen. Wieder formulierst du ein Echo deines Gegenübers, das es hören muss.

			
					»Wolltest du mich damit verletzen?«

					»Wollten Sie mich in Verlegenheit bringen?«

					»Sollte mich das herabsetzen?«

					»Hat es sich gut angefühlt, das laut auszusprechen?«

			

			3. Antworte mit Schweigen

			Egal, wie dein Gegenüber antwortet, lass Schweigen deine Antwort sein. Es ist besser, nichts zu erwidern. Höchstwahrscheinlich kommt eine schwache Entschuldigung vom anderen oder er behauptet, es wäre nur ein Witz gewesen, oder er beginnt zu stottern und nimmt alles zurück. Lass das schlechte Benehmen deines Gegenübers zwischen euch stehen, während dein Schweigen zeigt, dass du die- oder derjenige mit Kontrolle und Beherrschung bist.

			Wenn dein Gegenüber verächtlich oder respektlos ist

			»Ach, du redest immer noch?«

			»Niemand hat dich gefragt.«

			»Dir zuzuhören macht echt dümmer.«

			Diese Kommentare sind häufige Bemerkungen, die gegen soziale Normen verstoßen und respektlos sind.

			Sie können direkt oder indirekt formuliert sein, und sie sind aggressiv. Das Ziel dieser Kommentare ist, deine Gedanken oder Überzeugungen zu disqualifizieren.

			Wenn jemand verächtlich oder respektlos zu dir ist, dann probier diese Schritte:

			1. Mach eine kurze Pause

			Halte inne, um die beleidigenden Worte zu bewerten. Hier nutzt du das Schweigen als Waage, um die Worte des Gegenübers zu wiegen und zu entscheiden, ob das, was er oder sie gesagt hat, deine Zeit und Energie wert ist.

			2. Frag nach der Absicht

			Diese Fragen ähneln denen nach der beabsichtigten Wirkung, aber sie konzentrieren sich mehr auf das, was dahinterliegt. Sie beleuchten den Klang der Worte und hinterfragen die Absichten. Fragen wie:

			
					»Sollte das unverschämt klingen?« (oder beleidigend oder respektlos)

					»Sollte sich das so barsch anhören?«

					»Was wolltest du damit sagen?«

					»Wie soll ich deiner Meinung nach darauf reagieren?«

					»Sollte das unterstützend oder verletzend sein?«

			

			3. Warte

			In den meisten Fällen wird dein Gegenüber sich jetzt erklären oder sich entschuldigen und den Kommentar abschwächen mit etwas wie: »O Gott, nein, gar nicht, ich meinte eigentlich …« Wenn das passiert: Glückwunsch! Du hast es geschafft, etwas nicht persönlich zu nehmen, und ein Beziehungsproblem vermieden.

			Steckte jedoch eine böse Absicht dahinter, lass es. Schweig und mach weiter.

			Diese Methode funktioniert nicht nur im Gespräch, sondern auch in der schriftlichen Kommunikation. Eine schnelle E-Mail oder eine SMS mit »Sollte das so barsch klingen?« kann die meisten schlecht formulierten und gedankenlosen Nachrichten retten.

			Falsche Entschuldigungen zurückweisen

			Er weiß, dass er Mist gebaut hat. Du weißt, dass er Mist gebaut hat. Und trotzdem verweigert er eine ehrliche Entschuldigung.

			Jemanden dazu zu bringen, sich für etwas zu entschuldigen, womit er dich verletzt hat, kann wirklich fies sein und den Schmerz verstärken, wie Salz in eine Wunde zu streuen. Wenn jemand eine Entschuldigung verweigert, hast du das Gefühl, dass er deine Gefühle oder dich als Person nicht ernst nimmt. Es vertieft die Spaltung, da das Verweigern einer aufrichtigen Entschuldigung deine Verletzung nicht respektiert und euch noch weiter von einer Versöhnung entfernt. Während der Prozess der Heilung verzögert wird, verliert man Vertrauen und Respekt.

			Es gibt keinen Unterschied zwischen dem Verweigern einer Entschuldigung und einer Pseudo-Entschuldigung. Wenn das überhaupt möglich ist, dann ist eine Pseudo-Entschuldigung sogar noch schlimmer, weil dein Gegenüber genau weiß, was du brauchst, es aber zurückhält. Er weiß, dass er sich entschuldigen sollte. Er weiß, dass er es könnte. Aber er tut es nicht. Diese Weigerung beruht auf der Angst, falschzuliegen. Einen Fehler oder eine Schuld einzugestehen, kann das Ego anknacksen, denn man muss sich dafür den eigenen Schwächen stellen. Einen Fehler zuzugeben und sich dafür aufrichtig zu entschuldigen, fällt vielen Menschen deshalb schwer.

			Du wolltest dich sicher auch schon einmal nicht entschuldigen, nach dem Motto: »Es tut mir nicht leid, denn ich habe nichts falsch gemacht.« Doch wenn du die andere Person wertschätzt und sie wirklich verletzt ist, dann ist das Verweigern einer Entschuldigung zerstörerisch. Und was kostet es dich denn? Mal ehrlich? Was kostet dich eine Entschuldigung, selbst wenn du nicht voll dahinterstehst?

			Ich spreche hier nicht über Menschen, die das Opfer spielen, um dich zu manipulieren, damit du dich entschuldigst. Dafür gibt es andere Strategien. Ich rede von den alltäglichen Du-hast-mich-verletzt-Gesprächen. Es ist okay zu sagen: »Ich bin im Moment nicht bereit, mich zu entschuldigen, ich bin zu aufgeregt und muss mich erst beruhigen.« Das ist Kommunikation. Das ist echt. Aber eine Entschuldigung zurückzuhalten, weil du glaubst, dass der andere sie nicht verdient hat, bedeutet, sich selbst zum Richter aufzuschwingen.

			Niemand kann dem anderen vorschreiben, was oder wie er sich fühlen soll.

			Das ist, als würde dich jemand auf den Arm schlagen und dann behaupten, es täte nicht weh. Das kann er nicht entscheiden. Du kannst zwar niemanden zu einer Entschuldigung zwingen, aber du kannst für dich einstehen und ihm sagen, dass du falsche, nutzlose Entschuldigungen nicht annimmst.

			Falsche Entschuldigungen gibt es in unterschiedlichen Versionen. Die folgenden wirst du am häufigsten hören oder kennst sie bereits:

			Die empathielose Entschuldigung

			Die klingt so: »Es tut mir leid, dass du dich so fühlst.«

			Deine passende Antwort: »Entschuldige dich nicht für meine Gefühle, entschuldige dich für das, was du getan hast.«

			Diese Entschuldigung umgeht jegliche Verantwortung. Anstatt das eigene Fehlverhalten einzugestehen, bezieht sich der andere auf deine Reaktion. Deine Antwort bringt den Fokus des Gesprächs wieder dahin, wo er hingehört: auf die Handlung des anderen. Deine Botschaft lautet: Nein, das sind meine Gefühle, für die bin ich verantwortlich. Du bist für dein Verhalten und deine Worte verantwortlich. Du betonst die Tatsache, dass eine Entschuldigung dafür, wie du dich fühlst, keine Entschuldigung dafür ist, was er getan hat. Es steht ihm nicht zu, sich für deine Gefühle zu entschuldigen. Er sollte sich für sein Verhalten entschuldigen, das diese Gefühle ausgelöst hat.

			Die Nicht-Entschuldigung

			Die klingt so: »Es tut mir leid, falls ich einen Fehler gemacht habe« oder »Es tut mir leid, falls ich dich verletzt habe.«

			Deine Antwort: »Mach aus dem ›falls‹ ein ›dass‹.«

			Durch das »falls« in der Entschuldigung klingt sie vorbehaltlich und zweifelnd, als stünde das, was er getan hat, noch zur Debatte. Deine Antwort weist den anderen an, das Konditional herauszunehmen. Dadurch bringst du die andere Person dazu, zu ihren Handlungen zu stehen. So wird aus einem hypothetischen ein tatsächlicher Schaden, für den der andere verantwortlich ist. »Es tut mir leid, dass ich dich verletzt habe« ist ehrlicher und ausdrucksstärker.

			Die rechtfertigende Entschuldigung

			Die klingt so: »Es tut mir leid, okay? Ich stehe im Moment ziemlich unter Stress.«

			Deine Antwort: »Du musst dich nicht für deinen Stress entschuldigen, sondern für deine Worte.«

			Diese Entschuldigung verschiebt die Verantwortung für das Fehlverhalten auf die Umwelt, wie die Arbeit, die Kinder oder eben den Stress. Aber all das ist deinem Gegenüber passiert und nicht dir, daher solltest du nicht den Preis dafür zahlen müssen.

			Deine Antwort entzieht der Rechtfertigung die Grundlage. Es war nicht der Stress, der etwas Kränkendes gesagt hat, und es war nicht die Arbeit, die dich verletzt hat. Lenke die Verantwortung wieder dorthin, wo sie hingehört.

			Die toxische Entschuldigung

			Die klingt so: »Tut mir leid, dass ich so ein schrecklicher Mensch bin« oder »Tut mir leid, dass du so perfekt bist.«

			Deine Antwort: »Ich nehme deine Entschuldigung an.«

			Diese Entschuldigung ist nicht nur toxisch. Sie ist auch manipulativ, und dein Gegenüber hofft, dass du nach dem Köder schnappst. Das hier erhofft er oder sie sich:

			DEINE MOM: »Tut mir leid, dass ich so eine schlechte Mutter bin.«

			DU: »Du bist keine schlechte Mutter, ich möchte nur, dass du verstehst, dass …«

			DEINE MOM: »Doch, ich bin furchtbar. Das denkst du doch. Du versuchst immer …«

			Und schon galoppiert sie davon, weit, weit weg von der Verletzung, die sie dir zugefügt hat. Diese Art von Entschuldigung stellt den anderen als Opfer hin, um von dir Mitgefühl und Trost zu bekommen. Doch durch diese Antwort tappst du nicht in die Falle. Sie ist neutral und maßvoll und stellt klar, dass du bereit bist, eine Entschuldigung anzunehmen, aber nicht für den Dramaauftritt deines Gegenübers zur Verfügung stehst. Sollte der andere es noch mal versuchen, wiederhol einfach: »Ich nehme deine Entschuldigung an.«

			Die verharmlosende Entschuldigung

			Die klingt so: »War doch nur ein Witz«, »Ich habe nur Spaß gemacht« oder »Ich hab’ nur Quatsch gemacht.«

			Deine Antwort: »Dann sei auch witzig« oder »Über mich aber nicht.«

			Diese Art von Entschuldigung ist ein Versuch, die Auswirkungen der eigenen Handlung herunterzuspielen. Dein Gegenüber behauptet, dass man das, was gesagt oder getan wurde, nicht ernst nehmen sollte. Es untergräbt die Bedeutung deiner Gefühle und unterstellt, dass du das Problem bist – und dein fehlender Humor, deine Empfindlichkeit oder deine Überreaktion. Deine Antworten wehren diese Taktik ab und machen deutlich, dass Humor nie die Verletzung anderer Menschen rechtfertigt.

			Das Ende der Unterbrechungen

			Nicht alle Unterbrechungen sind böse gemeint. Vielleicht ist die andere Person aufgeregt. Vielleicht macht sie es unwillkürlich. Unterbrechungen kommen häufig vor und sind normal bei entspannten Gesprächen mit Freunden in lockerer Umgebung. Da fällt man sich gegenseitig schon mal ins Wort. Das ist kein Problem. Aber wenn du ein ernstes oder vertrauliches Gespräch führen willst oder in einem geschäftlichen Meeting, das Auswirkungen auf das gesamte Unternehmen hat, können Unterbrechungen ärgerlich und schädlich sein.

			So setzt du ihnen ein Ende:

			Schritt 1: Lass die andere Person dich unterbrechen

			Wenn sie dich das erste Mal unterbricht, dann lass sie.

			Ja, lass sie.

			Aber nur beim ersten Mal.

			Einem anderen zu erlauben, dich einmal zu unterbrechen, dient zwei Zwecken:

			
					Durch die Unterbrechung hast du einen Vorteil, weil du als die reifere, vernünftigere und weniger impulsive Person wahrgenommen wirst. Wenn du dann deinerseits den anderen zu schnell mit »Entschuldige mal, ich bin noch nicht fertig« unterbrichst, kann das zu grob rüberkommen, sodass du hart oder unsicher wirkst. Denk dran, selbstbewusste Menschen beherrschen das richtige Timing. Der andere hat dir noch nichts genommen. Wenn überhaupt, dann steht er durch seine Unterbrechung jetzt selbst in einem schlechten Licht. Lenke dieses negative Licht nicht auf dich.

					Durch die Unterbrechung kann der andere seine impulsiven Gedanken loswerden. In dieser Phase ist das, was die andere Person sagt, vor allem von Emotionen getrieben. Es ist eine reflexhafte Reaktion. Wenn sie ihre Meinung so dringend mitteilen muss, dann hätte sie dir ohnehin nicht zugehört. Man kann kein Wasser in ein volles Glas gießen, also lass sie es erst auskippen.

			

			Sobald sie mit ihrem Einwurf fertig ist, sprich genau da weiter, wo du wegen der Unterbrechung aufhören musstest. Geh nicht auf den eingeworfenen Kommentar ein. Lass dich nicht auf eine Seitenspur ablenken. Beginn deinen Satz von vorn. Damit signalisierst du der anderen Person, dass du noch nicht zu Ende gesprochen hattest, ohne deine Glaubwürdigkeit zu riskieren, und zeigst, dass du immer in ganzen Sätzen kommunizierst.

			Schritt 2: Benutz den Namen

			Nenn die Person beim Namen, um die Unterbrechung zu stoppen. Der Name weckt ihre Aufmerksamkeit. Wenn du die andere Person mit einem »Hey!« oder »Hören Sie mal zu!« unterbrichst, wird sie verschlossen und defensiv reagieren. Aber wenn du ihren Namen benutzt, selbst wenn es energisch oder streng klingt, bleibt sie wahrscheinlich offen für das, was du sagst.

			Den Namen zu benutzen, ist auch eine gute Möglichkeit, jemanden aufzuhalten, der ein Gespräch dominiert oder andere Leute niederredet. Sag den Namen in einer normalen Lautstärke. Wenn ihn das nicht stoppt, wiederhol den Namen und werde dabei lauter.

			Schritt 3: Korrigier das Verhalten

			An dieser Stelle setzt du dich mit Ich-Botschaften durch, nicht mit direkter Ansprache (also nicht »Du fällst mir immer ins Wort!« oder »Unterbrechen Sie mich nicht!«). Nutz eine dieser Antworten in einem ruhigen, beherrschten Tonfall:

			
					»Ich kann dir nicht zuhören, wenn du mich unterbrichst.«

					»Ich höre dir zu, sobald ich fertig bin.«

					»Ich möchte dir zuhören. Ich muss vorher meinen Gedanken zu Ende bringen.«

			

			Diese Antworten funktionieren, nicht nur, weil der andere sich blamieren muss, um dir zu widersprechen. Wenn er dich noch mal unterbrechen würde, wäre das ein so schlechtes Verhalten, dass er sich damit selbst disqualifizieren würde. Es würde zeigen, dass er gar nicht daran interessiert ist, gehört zu werden, und kein Interesse an einem echten Gespräch hat, sondern nur sich selbst reden hören will. Die wenigsten Leute wollen sich so schlecht präsentieren.

			Wenn du diesen Schritten folgst, wirst du in den meisten Fällen nicht noch mal unterbrochen. Indem du ihm die Unterbrechung beim ersten Mal erlaubst, ruhig seinen Namen sagst und standhaft bleibst, hast du eine Machtdynamik zu deinem Vorteil geschaffen und deine Glaubwürdigkeit bewahrt.

			So könnte das zwischen dir und deinem Kollegen Alex aussehen:

			DU: »Das Hauptproblem des derzeitigen Projektzeitplans ist, dass …«

			ALEX: »Hör mal, wir haben es doch immer hingekriegt, okay? Mit oder ohne Zeitplan. Ich meine, wenn es von mir abhinge, hätten wir schon losgelegt, ohne auf das Management zu warten …«

			Du sagst nichts und lässt Alex ausreden, dabei nutzt du deine Atmung, um ruhig zu bleiben.

			ALEX: »Und ich verstehe, dass wir nicht immer einer Meinung sind, aber ich weiß, dass mein Beitrag einen Mehrwert darstellt.«

			DU: »Das Hauptproblem mit dem aktuellen Projektzeitplan ist, dass er die neuen Budgetbewilligungen nicht berücksichtigt, was zu einer Verlangsamung der …«

			ALEX: »Das wird er nicht. Das habe ich schon früher erlebt. Da ist dieses …«

			DU: »Alex.«

			Alex macht eine Pause.

			DU: »Ich kann dir nicht zuhören, wenn du mich unterbrichst. Lass mich erst ausreden.«

			Alex nickt und stimmt zu, dass du an der Reihe bist.

			Durch diese Methode bleibt die Beziehung respektvoll. Stell dir stattdessen vor, du hättest bei der ersten Unterbrechung wütend gesagt: »Ich rede jetzt!« Dadurch hättest du die Machtdynamik verloren, denn dann hättest du emotionaler und unsicherer gewirkt. Sarkastische Bemerkungen wie »Hat die Mitte meines Satzes den Anfang deines Satzes gestört?« mögen cool erscheinen, aber dadurch verlierst du nur Respekt, und man hört dir nicht mehr gern zu. Wenn du Unterbrechungen aber mit deiner durchsetzungsfähigen Stimme stoppst, behältst du durch deine maßvollen Reaktionen den Respekt der anderen.

			Besser widersprechen

			Ein wichtiger Nutzen deiner selbstbewussten Sprache liegt in der Formulierung von Widerspruch. Das gehört dazu, wenn man für sich selbst einsteht. Aber was du sagst und wie du es sagst, wenn du widersprichst, macht am Ende des Tages den Unterschied, ob du durchsetzungsfähig oder unsicher klingst. Es ist leicht, schlecht zu widersprechen (z. B. »Nein!« oder »Stimmt nicht!«). Es ist viel schwieriger, effektiv zu widersprechen.

			Der Widerspruch bringt uns zurück zum Hauptthema des Buchs: Einen Streit zu gewinnen, bedeutet, viel mehr zu verlieren. Du kannst der Ansicht deines Gegenübers widersprechen, ohne gewinnen zu wollen oder eine Trumpfkarte auszuspielen. Widerspruch bedeutet, für dich selbst einzustehen. Den Widerspruch auf Kosten des anderen zu übertreiben, bedeutet jedoch, sich über den anderen zu stellen.

			Hier nun ein paar Profi-Techniken, die deine Fähigkeit, Widerspruch zu äußern, ohne einzuknicken oder aggressiv zu werden, verbessern. Wenn du das nächste Mal widersprechen musst, probier das hier:

			Nutz den »Ist es das wert?«-Filter

			Manchmal kommt es einem so vor, als würde der andere regelrecht Streit suchen. Es ist, als wollte er dich in einen Strudel ziehen, in dem alles, was du sagst, verzerrt und umgedreht wird, damit du ihm zustimmst. Vielleicht geht es um Politik. Vielleicht geht es um Religion. Vielleicht geht es darum, wie die Handtücher gefaltet werden sollen (obwohl, vergiss das Letzte). Wichtig ist, dass du dich nicht in eine Position bringen lässt, in der du mit dem Rücken zur Wand stehst oder mit dem Kopf dagegenrennst.

			Bevor es so weit kommt, nutz den »Ist es das wert?«-Filter und frag: »Müssen wir hierin übereinstimmen?«, zum Beispiel:

			DEIN PARTNER: »Ich habe überlegt, ein anderes Waschmittel zu kaufen, das ich in der Fernsehwerbung gesehen habe. Was meinst du?«

			DU: »Mir wäre es lieber, wenn du das nicht tust. Ich mag das, was wir bisher benutzen.«

			DEIN PARTNER: »Aber das andere soll ökologischer sein. Es ist besser für die Umwelt.«

			DU: »Das verstehe ich, ich bin aber nicht davon überzeugt, dass es so gut wäscht wie unseres.«

			DEIN PARTNER: »Wieso willst du nie etwas ausprobieren, was nicht deine Idee war?«

			DU: »Müssen wir hierin übereinstimmen?«

			DEIN PARTNER: »Nein, ich denke, du hast Recht.«

			Diese Frage zwingt dein Gegenüber, zu bewerten, wie wichtig die Diskussion ist. Diese Technik eignet sich für 99 Prozent aller Meinungsverschiedenheiten, bei denen es im Grunde um nichts geht. Nutz den »Ist es das wert?«-Filter bei Streit über profane Dinge oder über Sachen, von denen keiner weiß, ob sie überhaupt passieren.

			Klar, dein Gegenüber möchte vielleicht, dass du ihm zustimmst. Aber musst du das? Normalerweise lautet die Antwort nein.

			Lautet die Antwort doch ja, dann geht es weiter zum nächsten Filter: »Müssen wir jetzt dabei übereinstimmen?« Zum Beispiel:

			DU: »Müssen wir hierbei übereinstimmen?«

			DEIN PARTNER: »Ja, ich denke schon, dass wir das sollten.«

			DU: »Müssen wir jetzt übereinstimmen?«

			DEIN PARTNER: »Nein, ich glaube nicht. Wir können es ja erst mal ausprobieren und dann entscheiden.«

			Diese Frage zwingt die andere Person dazu, das Timing des Gesprächs zu bewerten. In engen Beziehungen ist es üblich, auch über Dinge zu diskutieren, die nie passieren werden. Man streitet über »was, wenn«. Indem du fragst, ob eine sofortige Einigung nötig ist, räumst du euch die Möglichkeit ein, die Entscheidung zu verschieben, bis mehr Informationen vorliegen oder ihr beide eher dafür bereit seid. Die Bitte um einen Aufschub ist ein schneller Weg, um Meinungsverschiedenheiten zu entschärfen, indem man das Gespräch auf das konzentriert, was im Moment wesentlich ist.

			Nutz deinen Blickwinkel

			Wenn du »Ich stimme nicht zu« antwortest, ist das sehr direkt – und in vielen Situationen zu direkt. »Ich stimme nicht zu« kann zu einem Pingpong von Argumenten führen und die Situation unnötigerweise eskalieren lassen. Der Grund ist, wenn du »Ich stimme nicht zu« sagst, dann hört dein Gegenüber »Du liegst falsch«. Und das kann seine psychologischen Trigger der sozialen Bewertung oder Kompetenz auslösen.

			Es gibt durchaus Situationen, in denen dein Gegenüber falschliegt, zum Beispiel, wenn er oder sie behauptet, der Himmel sei grün. Das meine ich nicht. Was ich sagen will, ist Folgendes: Auch wenn »Ich stimme nicht zu« direkt ist (was grundsätzlich gut ist), kann es dir noch mehr Probleme machen, weil der andere sich durch diese barsche Formulierung angegriffen fühlt und in die Defensive geht (was grundsätzlich nicht gut ist). Selbst, wenn du sagst: »Bei allem Respekt, da stimme ich nicht zu«, hat das nichts Respektvolles – und das weiß dein Gegenüber, weil es das fühlt.

			Wähl stattdessen Sätze, die den Blickwinkel betonen, nicht Urteile vermitteln. Stell deine Meinung also von einem bestimmten Blickwinkel aus dar und nicht als allgemeingültige Ablehnung. Durch diese Strategie öffnet sich Raum für einen Dialog anstelle einer Konfrontation. Probier eine der folgenden Formulierungen aus, um deinen Blickwinkel wirksam einzusetzen:

			1. »Ich sehe das anders.«

			Wenn du deine Antwort als anderen Blickwinkel präsentierst, ist das, als würdest du jemandem erzählen, was du von deinem Platz im Zimmer aus siehst. Es erweitert die Perspektive auf das Thema wie der Zoom einer Kamera. Beachte den Unterschied zwischen »Du liegst falsch« und »Aus meiner Perspektive sehe ich etwas anderes«. Wenn du sagst, dass du es anders siehst, geht es um den Austausch von Blickwinkeln anstatt um einen Streit um Fakten. Diese Antwort ist nützlich in Situationen, in denen:

			
					dein Gegenüber eine allgemeingültige Ansicht propagiert,

					du eine differenzierte Perspektive oder den nötigen Kontext ergänzen möchtest,

					dein Gegenüber Aspekte übersieht, die für dich wichtig sind.

			

			2. »Ich verfolge einen anderen Ansatz.«

			Diese Antwort deutet darauf hin, dass es zwar ein anderer Ansatz ist, der aber dasselbe Ziel hat. Ihr wollt dasselbe Ergebnis, aber habt unterschiedliche Methoden. Es gibt Autobahnen und Panoramastraßen. Beide haben ihre Vorteile, und beide führen ans Ziel. Der Vorteil dieser Antwort ist, dass sie eurer beider Blicke auf das Ziel vereint. Sie betont Zusammenarbeit, nicht Konflikt. Ihr wollt beide das Beste für was auch immer, die Familie, die Firma oder das Land. Ihr verfolgt nur einen anderen Ansatz. Diese Antwort ist nützlich in Situationen, in denen:

			
					ihr uneinig seid, wie ein gemeinsames Ziel am besten zu erreichen ist,

					die Methode oder der Handlungsplan deines Gegenübers bestimmte Faktoren nicht berücksichtigt,

					dein Gegenüber darauf fixiert ist, etwas auf eine ganz bestimmte Art zu tun.

			

			3. »Ich tendiere generell zu dieser Ansicht.«

			Indem du dich auf deine Vergangenheit und deine Erfahrung beziehst, sorgst du für einen Anker, um deine Ansicht daran festzumachen. Anstatt dein Gegenüber durch ein »Ich stimme nicht zu« herauszufordern, basiert diese Antwort darauf, was du üblicherweise tust und wie du grundsätzlich denkst. Wenn du von einer bevorzugten Methode ausgehst, ist dein Standpunkt nicht konfrontativ. Du berichtest nur, was du normalerweise tust, und Menschen akzeptieren das eher als eine harsche Ablehnung, die ihnen sozusagen die Tür vor der Nase zuschlägt. Diese Antwort ist nützlich in Situationen, in denen:

			
					die andere Position in Konflikt zu deinen Werten steht,

					du deine Erfahrungen zum Thema ausdrücken willst,

					du aus den gleichen, geteilten Fakten einen anderen Schluss ziehst.

			

			Wenn du weißt, wie man richtig widerspricht, wirkst du ruhig und selbstbeherrscht. Ausdrücke wie die gerade genannten helfen, das Gespräch weiterzuführen, statt es abzubrechen. Aber was, wenn jemand darauf beharrt und dich angreift? Dann wiederhol deine Antwort einfach so oft wie nötig. Dein Gegenüber wird es verstehen: Du bist niemand, der sich umstoßen lässt.
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			Wenn du es mit einem schwierigen Menschen zu tun hast, musst du dich nicht auf sein Spiel einlassen. Lass nicht zu, dass falsche Entschuldigungen, wiederholte Unterbrechungen und Streitaufforderungen dein Selbstbewusstsein schwächen. Wenn du standhaft bleibst, mit durchsetzungsfähiger Stimme sprichst und der anderen Person das Dopamin verweigerst, nach dem sie verlangt, wirst du die Oberhand gewinnen und behalten.

			ZUSAMMENFASSUNG
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					Für sich einzustehen und die eigene Meinung zu verteidigen, ist Selbstfürsorge.

					Der Schlüssel zur Reaktion auf verletzende oder beleidigende Kommentare liegt in der Verweigerung des Dopamins, das die Leute wollen.

					Verhindere die Belohnung von respektlosen Äußerungen mit einem Dopaminschub, indem du deine Antwort verzögerst, eine längere Pause machst, dein Gegenüber seine Worte wiederholen lässt oder nach seiner Absicht fragst.

					Bleib standhaft gegenüber falschen Entschuldigungen, Unterbrechungen und Streitaufforderungen, indem du das Verhalten benennst und prägnante, selbstbewusste Antworten verwendest.

					Wenn du dich weigerst, die schlechten Kommunikationsgewohnheiten des anderen zu beschönigen, behältst du im Gespräch die Oberhand und bewahrst deine Glaubwürdigkeit.
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			KAPITEL 9

			Grenzen

			Hierfür brauchst du keine Geschichte zur Illustration. Neinsagen ist schwer. Als du klein warst, hattest du kein Problem damit, aber irgendwann beim Älterwerden hast du herausgefunden, dass das Neinsagen einen Tribut fordert. Nein zum Gruppendruck zu sagen, bedeutete, dass du außen vor bist. Nein zu deinen Eltern oder Lehrern zu sagen, bedeutete Strafe oder Sanktionen. Wenn du Nein zu bestimmten Freizeitaktivitäten gesagt hast, hattest du das Gefühl, dass irgendwas mit dir nicht stimmt oder dass man dich nicht mag.

			Also hast du lieber zugestimmt, bist Kompromisse eingegangen, hast mitgemacht um des lieben Friedens willen. Die Annehmlichkeiten der Gemeinschaft und die Wünsche der anderen waren dir wichtiger als das, was du selbst wolltest. Mit der Zeit wurde daraus ein Muster: Überengagement, Stress, Ärger und alles von vorn.

			Neinsagen zu lernen, bedeutet nicht nur, die Macht zurückzugewinnen und Entscheidungen zu treffen, die deine Bedürfnisse berücksichtigen, sondern auch die Wiederentdeckung der Freiheit, furchtlos zu entscheiden. So wie damals, als du noch ein Kind warst.

			Du kannst wieder lernen, dass es okay ist, dein Wohlbefinden zur Priorität zu machen. Zu sagen, was du sagen musst, und das auf eine Art, die dich und deine Umwelt respektiert. Und dann wirst du merken, dass es dich gesünder, glücklicher und authentischer macht.

			Fangen wir an. Ich helfe dir.

			Pling!

			In der Bildschirmecke wird eine Nachricht von einem Kollegen gemeldet.

			»Hey! Lust auf einen Kaffee, morgen in diesem neuen Café? Ich brauche meine Dosis Koffein lol«

			Argh.

			Dein Bauchgefühl sagt, ohne zu zögern, Nein. Nicht, dass du den Kollegen nicht magst. Er ist eigentlich ganz nett. Aber nur als Kollege, nicht als Freund. Und du hast eigentlich keine Lust, eine Stunde für Small Talk zu opfern, wo du gerade so viel zu tun hast.

			Du hast jetzt drei Möglichkeiten:

			A. Annehmen

			B. Ablehnen

			C. Ignorieren

			Du und ich, wir wissen beide, dass du gern C wählen würdest. Ich wette, du hast die Nachricht bereits ignoriert und das Fenster klein gemacht.

			Ja, Ignorieren funktioniert, aber aus den völlig falschen Gründen. Du kannst es nur ein paarmal machen, bevor die andere Person merkt, dass du ihr aus dem Weg gehst. Wenn es so weit ist, wird sich der andere irgendeinen Grund ausdenken, warum du ihn ignorierst, und der ist garantiert schlimmer als die Wahrheit. Außerdem ist es Drückebergerei. Klar, du könntest bis morgen warten, wenn du deinen Kollegen im Büro siehst, oder ihm dann eine Antwort schicken, wenn es schon zu spät ist: »Oh, entschuldige! Ich habe deine Nachricht übersehen! Mist. Hätte mir Spaß gemacht.« Na, hör mal. Wie oft kannst du das bringen? Und zeigst du so Respekt vor deinem Kollegen oder dir selbst?

			Hier noch ein Grund, warum Ignorieren keine Lösung ist: Die Entscheidung nimmt immer noch mental Raum ein, lebt sozusagen mietfrei in deinem Kopf. Jedes Mal, wenn du diese unbeantwortete Nachricht siehst, jedes Mal, wenn du daran denkst, taucht die Last eines ungelösten Problems auf (egal, wie klein). Durch Ignorieren verschwindet es nicht. Es verschiebt die Entscheidung nur und garantiert ein weiteres Gespräch mit deinem Kollegen. Er wird dann nämlich fragen, ob du an einem anderen Termin Zeit hast, und dich erneut in Zugzwang bringen. Noch mehr verschwendete Zeit und unnötiger Stress.
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			Wenn du eine Einladung bekommst, die du nicht annehmen möchtest – egal ob zum Abendessen bei diesem Paar, das du nicht sonderlich magst, oder zum Ausgehen, wenn du eigentlich zu Hause bleiben willst, oder für einen Ausflug, der dich nicht interessiert –, dann verhandelst du nicht mit der anderen Person. Du verhandelst mit dir selbst.

			Aber dein Seelenfrieden ist nicht verhandelbar. Nicht mal für dich. Selbstbewusstsein bedeutet: Wenn du etwas annehmen willst, dann nimmst du es an, wenn nicht, dann nicht.

			Wie würdest du also deinem Kollegen antworten? Ich vermute, du denkst an etwas in dieser Art:

			»Hey! Danke für die Einladung, aber ich kann nicht. Ich habe im Moment zu viel um die Ohren. Tut mir leid!«

			Wie gefällt dir so eine Antwort? Hört sie sich aufrichtig an? Fühlst du dich wohl damit? Wahrscheinlich nicht.

			Wenn du Kapitel sieben gelesen hast, dann weißt du, dass du die unnötige Entschuldigung und die unwillkürliche Rechtfertigung streichen sollst.

			Danach bleibt Folgendes übrig:

			»Danke für die Einladung, aber ich kann nicht. Ich habe im Moment zu viel um die Ohren. Tut mir leid!«

			Genau betrachtet besteht diese Antwort aus zwei Elementen. Da ist Dankbarkeit (»Danke für die Einladung«) gefolgt vom Nein (»… aber ich kann nicht.«). In dieser Reihenfolge ist das Problem, dass man mit der Dankbarkeit beginnt und dann ein Nein folgen lässt, bei dem man versucht ist, eine Rechtfertigung oder Entschuldigung anzuhängen. Zum Beispiel: »Danke für die Einladung, aber ich kann nicht … weil ich noch diese Sache erledigen muss und im Moment zu viel um die Ohren habe und …«

			Ein weiteres Problem ist, dass dieser Satz die andere Person geradezu auffordert, zu fragen warum, oder nachzuhaken, denn wenn du mit »aber ich kann nicht« endest, dann hört es sich für sie fast so an, als erwartest du von ihr Mitgefühl, sodass sie nachfragt: »Ach, Mist, warum nicht?«, oder: »Wie das?« Und das größte Problem bei dieser Satzreihenfolge ist, dass man das Wort aber benutzt, so wie in »Danke, aber …« Und dieses Aber relativiert und entwertet die vorherige Dankbarkeit.

			Es gibt eine bessere Möglichkeit. Um dein Selbstbewusstsein zu stärken, indem du auf einfache Einladungen mit einem Nein antwortest, probier diese drei Schritte:

			Schritt 1: Sag Nein.

			
					»Ich kann nicht.«

					»Ich schaffe es nicht.«

					»Ich muss absagen / Ich muss passen.«

					»Ich habe mir vorgenommen, …«

			

			Schritt 2: Zeig Dankbarkeit.

			
					»Danke für die Einladung / dass du mich eingeladen hast / dass du an mich gedacht hast.«

					»Das war sehr nett / das weiß ich zu schätzen.«

					»Ich freue mich, dass du mich fragst.«

					»Ich fühle mich geschmeichelt / geehrt.«

			

			Schritt 3: Sei nett.

			
					»Das wird bestimmt schön!«

					»Viel Erfolg! / Viel Spaß!«

					»Ich habe schon Gutes von … gehört.«

					»Hoffe, dir geht’s gut!«

			

			Das funktioniert aus mehreren Gründen. Erstens: Du fängst mit dem Nein an, weil es direkt ist, und direkt ist freundlich.

			Zweitens, du federst das Nein mit Dankbarkeit ab, womit du die Geste wertschätzt und das Interesse erwiderst. Indem du zuerst Nein sagst und dann dankbar bist, kannst du auf das Aber in deiner Antwort verzichten.

			Und dann schließt eine freundliche Aussage am Ende die Antwort positiv ab, sodass sie beim Gegenüber kein »Warum nicht?« provoziert, sondern stattdessen ein »Gern geschehen!« oder ein »Wir werden dich vermissen!«. Bei einer schriftlichen Antwort kannst du gern auch Emojis nutzen, damit der Leser einen emotionalen Kontext hat.

			Zurück zu deinem Laptop. Schau dir die Einladung deines Kollegen noch mal an. Anstatt die Benachrichtigung wegzuklicken und zu ignorieren, antwortest du:

			»Ich kann nicht. Danke für die Einladung. Ich habe schon viel Gutes über das Café gehört!«

			Nur selten wird eine so klare, selbstbewusste Antwort zu einem Einwurf oder Widerspruch führen. Eine ernste Warnung: Solltest du trotzdem nach einer Rechtfertigung, einer Erklärung oder einem Grund für die Absage gefragt werden, geh nicht darauf ein. Außer, wenn dein Gegenüber jemand ist, den du liebst, dem du vertraust und zu dem du hundert Prozent offen sein kannst, ansonsten geh nicht darauf ein. Sollte dein Kollege zurückfragen: »Und warum nicht?«, dann wiederholst du deine Absage: »Ich kann nicht.« Jetzt ist sie aus gutem Grund kürzer und kühler. Und zwar weil du dich nicht entschuldigen oder rechtfertigen musst, wenn du dich für das entscheidest, was für dich richtig ist.

			»Nein« ist der einzige Grund, den du brauchst. »Nein« ist ein vollständiger Satz.

			Nimm das Gefühl der Enttäuschung an, verarbeite und akzeptiere es. Bleib selbstbewusst bei deinem Nein. Es gehört zu dem Prozess, deine Bedürfnisse wieder wahrzunehmen und deine Freiheit zu finden. Wenn du das Gefühl hast, den anderen zu enttäuschen, dann sind das meist 98 Prozent Ego und 2 Prozent Wahrheit. Das heißt, der größte Teil der gefühlten Enttäuschung will dich eigentlich nur davon überzeugen, dass deine Anwesenheit so wichtig ist, dass der andere niedergeschlagen ist, wenn du absagst. Dass du für sein Glück so entscheidend bist, dass er emotional nicht stark genug ist, um mit deiner Absage umzugehen.

			Aber nur sehr selten sind du oder ich wirklich so wichtig. Hol tief Luft und mach weiter. Wenn es darum geht, für sich selbst einzustehen und du deswegen jemanden enttäuschst, dann bedeutet das meist, dass du etwas richtig machst.

			Aber was ist mit den schwierigeren Gesprächen, mit Kommentaren oder Fragen, die dich belasten? Solche, die von toxischen oder manipulativen Menschen kommen? Die zu viel von dir wollen? Wie sagst du zu denen Nein?

			Wie man Grenzen setzt

			Du hast wahrscheinlich schon von Grenzen gehört, wenn es um Selbstrespekt oder Selbstwert geht. Aber selbst, wenn dir das Thema bekannt ist, erfordert es besondere Fähigkeiten, um die passenden Worte zu wählen, die effektiv eine Grenze setzen. Es geht dabei um mehr, als nur eine Grenzlinie zu ziehen. Es geht darum, wie man diese Grenze durchsetzungsfähig kommuniziert. Wenn das Absagen einer gesellschaftlichen Einladung dem Schließen einer Tür entspricht, dann ist das Setzen von Grenzen vergleichbar mit dem Bauen einer Festung samt Burggraben drum herum.

			Das Gebiet definieren

			Wenn Menschen über persönliche Grenzen reden, dann typischerweise mit »Da ziehe ich eine Grenze« oder »Da wurde eine Grenze überschritten«. Das ist nur eine vage Beschreibung. Eine Grenze ist keine Linie, sondern ein Gebiet. Stell es dir als Kreis oder als Rechteck vor: Der Bereich ist komplett umschlossen, sodass ein klar definierter Raum entsteht, der je nach Eigentümer einzigartig ist. Wenn man durch ein Wohnviertel fährt oder auch über Land, sieht man viele Zäune. Zäune sind wichtig, denn sie zeigen, dass dieses Gebiet jemandem gehört. Jemandem, der das, was dahinter liegt, wertschätzt. Der Zaun schließt einerseits Leute aus und warnt sie andererseits, wie weit sie gehen können, bevor sie unrechtmäßig in das Gebiet anderer Leute eindringen. Er kommuniziert visuell die Grenze. Persönliche Grenzen funktionieren praktisch genauso.

			Es beginnt mit dem, was dir wichtig ist. Deine Grenzen informieren die Außenwelt über deine Werte, darüber, was für dich besonders wertvoll ist. Vielleicht ist das deine Gesundheit, deine Familie, deine Karriere, dein Wohlbefinden oder deine Selbstachtung. Das sind die Dinge in deinem Leben, die es zu schützen gilt.

			Sagen wir zum Beispiel, dass deine Familie deine Priorität ist. Das ist keine Grenze, sondern ein Wert. Und du lässt die Außenwelt wissen, dass es dein Wert ist, wenn du den Netzwerkabend absagst, um deine Kinder ins Bett zu bringen. Oder wenn du dieses Jobangebot ablehnst, weil du dann weniger Zeit mit deinem Partner verbringen könntest. Es ist eine helle Linie, die wie ein Zaun klar zeigt, wo deine Grenze liegt.

			Vielleicht ist deine mentale Gesundheit deine Priorität Nummer eins. Wenn du nicht zum Familientreffen gehst, weil du dich hinterher immer schlecht fühlst, oder den Kontakt zu diesem Freund abbrichst, der nur deine emotionale Energie abzapft und nichts zurückgibt, dann bemerken andere Menschen den »Zaun«, den du baust.

			Deine Handlungen und Entscheidungen definieren die Grenzen um die Dinge herum, die dir wichtig sind. Es sind deine Handlungen und Entscheidungen, die anderen zeigen, was dir etwas bedeutet. Die Bedeutung deiner Familie oder deiner mentalen Gesundheit wird erst dann zu einer Grenze, wenn du beginnst, bewusste Entscheidungen zu treffen, durch die andere merken, dass sie nicht eingelassen werden. Zum Aufbau von Selbstbewusstsein gehört es, der Türsteher für dein eigenes Selbstwertgefühl zu sein. Du musst andere wissen lassen, was erlaubt ist und was nicht.

			Die Vorteile von Grenzen sind enorm. Sie sind der Grundstein für gute Beziehungen, ehrliche Kommunikation und Selbstachtung. Indem du Grenzen setzt, schützt du nicht nur dein emotionales und mentales Wohlergehen, sondern bringst auch den anderen bei, deine Bedürfnisse und dein Limit zu verstehen und zu respektieren. Grenzen helfen außerdem, einen Burn-out und Ärger zu vermeiden, indem sie sicherstellen, dass du nicht überfordert wirst. Sie erlauben dir, deine Zeit und Energie für das aufzuwenden, was dir wirklich wichtig ist. Sie ermöglichen es dir, Entscheidungen zu treffen, die mit deinen Werten und Prioritäten in Einklang stehen, und sie stärken deine Freiheit und Autonomie.

			Grenzen sind auch eine Form der Selbstfürsorge: Du setzt dich für dich selbst ein, um deinen inneren Frieden zu schützen. Wenn es dir immer leichter fällt, diese Grenzen zu ziehen, wirst du merken, dass du mehr Kontrolle über dein Leben bekommst und besser in der Lage bist, Interaktionen mit Durchsetzungsvermögen zu meistern, was wiederum dein Selbstvertrauen stärkt.

			Dein Handbuch

			Ich möchte, dass du dich an einen Moment erinnerst, in dem jemand so mit dir gesprochen hat, dass du dich ganz klein gefühlt hast. Ein Streit mit einem oder einer Ex. Eine Meinungsverschiedenheit mit einem Vorgesetzten. Ein Moment, in dem du dich herumgeschubst gefühlt hast oder nicht ganz du selbst warst, ohne eine Grenze, die dir geholfen hätte.

			Erinnere dich vor allem daran, wie du dich gefühlt hast. Wenn ich raten darf, dann hast du wohl kaum ein starkes Gefühl der Kontrolle empfunden. Du hast dich in die Ecke gedrängt und machtlos gefühlt, hast nur auf die Bedrohung vor dir reagiert, als wäre deine Autonomie weg. Als hätte jemand eine Fernbedienung für deine Gefühle und würde auf deine Knöpfe drücken, ohne deine Zustimmung durch die Kanäle schalten, ohne deinen Schmerz zu sehen.

			Anstatt die Fernbedienung für deine Gefühle aus der Hand zu geben und einem anderen zu erlauben, deine Knöpfe zu drücken und die Kontrolle zu übernehmen, solltest du ein Handbuch verteilen. Eine Liste von automatischen Neins. Dieses Handbuch verleiht deinen Grenzen eine Stimme und belehrt dein Gegenüber detailliert darüber, wie du funktionierst. Ungefähr so, als würde man die Regeln eines neuen Kartenspiels erklären. Du gibst die Regeln und Anweisungen vor, nach denen es jetzt weitergeht. So hört sich der Unterschied an:

			
					Wenn dein Gegenüber die Fernbedienung hat, dann schreist du: »Hör auf, mich anzuschreien!«
Wenn du ihm das Handbuch gibst, sagst du: »Ich reagiere nicht auf diese Lautstärke.«

					Wenn dein Gegenüber die Fernbedienung hat, dann brüllst du: »So kannst du nicht mit mir reden!«
Wenn du ihm das Handbuch gibst, sagst du: »Ich akzeptiere nicht, dass du so mit mir sprichst.«

			

			Das eine zeigt: Ich habe keine Kontrolle. Das andere zeigt: Ich übe die Kontrolle aus.

			Das Handbuch ist nicht nur für dein Gegenüber, sondern auch für dich selbst. Und damit stellt sich eine gute Frage: Weißt du, was in deinem Handbuch steht? Es ist gut möglich, dass du das gar nicht weißt. Wenn du es nicht weißt, wie sollte es dann sonst jemand wissen? Die Lösung ist, eine Liste zu erstellen, eine Reihe von Anweisungen, wie du in deinem nächsten Gespräch kommunizieren wirst. Schreib es in ganzen Sätzen auf, stell dein Handbuch zusammen. Du musst für dich selbst wissen, wozu du Nein sagen wirst und wo genau deine Grenze verläuft. Zum Beispiel:

			
					»Ich reagiere nicht auf Respektlosigkeit.«

					»Ich werde nicht zulassen, dass andere mir vorschreiben, wie ich mich fühle.«

					»Ich beginne kein Gespräch, wenn ich nicht bereit dafür bin.«

					»Ich verwerfe meine Intuition nicht als irrelevant.«

					»Ich werde meinen Seelenfrieden nicht für eine Versöhnung aufs Spiel setzen.«

					»Ich beteilige mich nicht an Klatsch und Tratsch oder Rufmord.«

			

			Du wirst feststellen, dass es dir ein Gefühl der Sicherheit vermittelt, das aufzuschreiben. Wenn du deinem Handbuch folgst, wirst du das nächste Mal, wenn dich jemand beleidigt, dir ausweicht oder dir die Worte im Mund umdreht, selbstbewusster für dich einstehen. Das nächste Mal, wenn jemand sagt: »Dir ist meine Meinung doch völlig egal, für dich zählt nur deine eigene«, wirst du dich stark genug fühlen, um ruhig zu antworten: »Das entscheide ich.« Damit entziehst du der anderen Person die Macht, deine Gefühle zu beeinflussen, und gewinnst an Autonomie.

			Die Grenzen verteidigen

			Wenn du die Werte, die du schützen willst, und dein Handbuch kennst, ist es Zeit, die Grenze zu verteidigen. Das bedeutet, deinem Gegenüber klar zu sagen, worauf es gerade getroffen ist und – am wichtigsten – dass es nicht weitergehen darf. So verteidigst du deine Grenze.

			1. Beginn mit der Grenze

			Fang mit einer Ich-Aussage an, wie du sie im Kapitel acht gelernt hast, und ergänze dann deine Grenze. Indem du »Ich« sagst, machst du deutlich, dass das deine Grenze, deine Entscheidung ist. Wenn du deine Hausaufgaben gemacht hast, sollte dieser Teil der einfachste sein. Je nach deinen Werten könnte es ungefähr so klingen:

			
					Ich akzeptiere nicht, wie du mich behandelst.

					Ich arbeite nicht am Wochenende.

					Ich trinke keinen Alkohol.

			

			Denk daran, dass Grenzen nicht immer negativ formuliert sein müssen. Sie können auch Gespräche umleiten, den Fokus neu setzen und dein Interesse an konstruktiver Kommunikation verdeutlichen. Hier ein paar gute Faustregeln:

			
					Sag deinem Gegenüber, warum du hier bist. Wenn der andere dann ein irrelevantes Thema anspricht oder ablenken will, führ das Gespräch wieder zurück. Das ist eine Grenze der Präsenz.
»Ich bin hier, weil du mir wichtig bist.«

					Sag deinem Gegenüber, worüber du hier reden willst. Sollte der andere über Vergangenes sprechen oder dich persönlich angreifen, korrigier den Fokus. Das ist eine Grenze der Bedeutung.
»Ich bin hier, um über das zu reden, was du letzten Freitag zu mir gesagt hast.«

					Sag deinem Gegenüber, was du nicht mitmachst. Wenn der andere etwas Falsches sagt oder es auf eine emotionale Reaktion anlegt, bleib hart. Das ist eine Grenze der Integrität.
»Das mache ich nicht mit.«

			

			Wenn du deine Grenzen einmal gezogen hast, dann war es das. Lass dich nicht dazu verleiten, etwas zu rechtfertigen oder zu erklären. Der Ball liegt jetzt in der anderen Hälfte, und dein Gegenüber muss entscheiden, ob er oder sie deine Grenzen respektiert oder nicht.

			2. Benenn eine Konsequenz

			Sollte dein Gegenüber deutlich machen, dass es deine Grenze nicht respektiert, dann benenn eine Konsequenz, also das, was geschieht, wenn der andere weiterhin deine Grenze überschreitet. Hier gibt es zwei Schritte.

			
					Der erste ist konditional: »Wenn du weiterhin …«

					Der zweite Schritt ist die Handlung: »werde ich …«

			

			So sehen die Grenzen mit einer Konsequenz aus:

			
					»Ich akzeptiere nicht, wie du mich behandelst. Wenn du mich weiterhin so behandelst, werde ich das Gespräch beenden.«

					»Ich arbeite nicht am Wochenende. Wenn Sie mich weiterhin am Wochenende einplanen, werde ich mir eine neue Stelle suchen, die mit meiner Familie besser vereinbar ist.«

					»Ich trinke keinen Alkohol. Wenn du mich deswegen weiterhin bedrängst, gehe ich.«

			

			3. Zieh es durch

			Das ist der schwierigste Teil. Wenn du eine Konsequenz benennst, dann musst du es ernst meinen. Du setzt dich durch, wenn du jemandem ankündigst, was du tun wirst, und es dann auch tust. Wenn derjenige weiterhin deine Grenze ignoriert, dann beendest du das Gespräch. Du suchst dir eine andere Arbeit. Du verlässt die Party und baust auf Freunde, die deine Entscheidungen respektieren. Du zeigst, dass du meinst, was du sagst, und sagst, was du meinst. Du kannst keinen einzigen Schritt zurücknehmen. Egal, welche emotionale Reaktion aus dem Mund des anderen kommt, du darfst dich dadurch nicht in ein Gespräch verwickeln lassen, das die Grenze einreißt, die du gerade erst gezogen hast. Konsequentes Handeln ist entscheidend.

			Wie Grenzen setzen deine Beziehungen verändert

			Was das Setzen und Verteidigen von Grenzen angeht, musst du noch etwas wissen: Es wird nicht jedem gefallen. Manche werden es sogar hassen, aber sie werden dich deswegen trotzdem noch respektieren.

			Grenzen haben die Eigenschaft, diejenigen auszusieben, die nicht mit dir zusammen sind wegen dem, was du bist, sondern wegen dem, was du für sie sein sollst. Sogar enge Freunde. Sogar Familienmitglieder. Es wird Menschen geben, denen du ohne Grenzen lieber warst. Jetzt gilt es hinzuschauen und festzustellen, wer in deiner Ecke steht, wer wirklich zu deinen Leuten gehört. Diejenigen, die dich lieben, werden dich unterstützen. Diejenigen, die dich nur für das lieben, was du ihnen gibst, werden gegen dich sein. Menschen, die deine Grenzen kritisieren, reagieren meist nur auf den Verlust von Privilegien. So, als wären sie früher sofort drangekommen und müssten jetzt Schlange stehen wie alle anderen.

			Dass jemandem deine Grenze nicht gefällt, heißt nicht, dass sie falsch ist, sondern ist ein Zeichen dafür, dass sie funktioniert.

			Mach dir folgende Vorstellung zu eigen: »Ich bin nicht dafür verantwortlich, dass es dir logisch erscheint. Meine Grenzen wurden nicht gezogen, damit du dich wohlfühlst. Sie wurden für mich gezogen.«

			Manche Menschen werden das nicht sofort verstehen, und das ist in Ordnung. Lass ihnen Zeit, sich an die Veränderung zu gewöhnen. Es wird eine Zeit sein, in der Beziehungen auf den Prüfstand gestellt und neu ausgerichtet werden.

			Eine kurze Anmerkung: Du solltest andererseits nicht derjenige sein, der zu viele Grenzen hat. Also ein Typ, der so viele Grenzen zieht, dass er seine Verantwortung missbraucht und nicht auf grundlegende Zusammenarbeit oder vernünftige Bitten eingeht. Eine Grenze ist kein Freibrief. Sie rechtfertigt kein schlechtes Verhalten, und sie entbindet dich auch nicht von deinen Pflichten. Zu viele Grenzen können kontraproduktiv sein. Setz nur rund um die Dinge, die dir im Leben wirklich wichtig sind, einen Zaun.

			Grenzen sind die Türsteher für dein Wohlbefinden. Sie verstärken, was du hineinlässt, und verhindern, dass Unnötiges in dein Leben tritt. Achte also darauf, dass dein Türsteher mutig und sichtbar ist. Denk an die Person, mit der du als Nächstes ein schwieriges Gespräch führen musst. Welche Grenzen musst du dafür ziehen? Welche Konsequenzen ankündigen? Und wie kannst du dir vornehmen, es durchzuziehen?

			Wenn du diese Fragen für dich geklärt hast, wirst du mehr Zeit mit den Beziehungen verbringen, die dich erfüllen, und weniger mit denen, die dich aussaugen.

			ZUSAMMENFASSUNG

			[image: ]

			
					»Nein« ist ein vollständiger Satz.

					Du überwindest die Angst vor dem Neinsagen, indem du lernst, die Konsequenzen anzunehmen. Akzeptiere es, Menschen zu enttäuschen, und vertrau darauf, dass sie emotional resilienter sind, als du denkst.

					Deine Handlungen und Entscheidungen definieren die Grenzen um die Dinge herum, die dir wichtig sind. Wenn du die Werte eines Menschen kennenlernen willst, schau nach, wo seine Grenzen liegen.

					Gib anderen ein Handbuch dazu, wie sie mit dir kommunizieren sollen – keine Fernbedienung für deine Gefühle. Informiere sie darüber, wo genau deine Grenze verläuft.

					Wenn deine Grenze für jemand anderen unangenehm ist, dann ist das kein Zeichen dafür, dass sie falsch ist, sondern dafür, dass sie funktioniert.

			

		

	
		
			REGEL 3:

			Sag es, um zu verbinden
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			KAPITEL 10

			Rahmen

			Ich erinnere mich noch daran, als meine Momma mit mir zum ersten Mal Turnschuhe kaufen ging. Wir sind in die Parkdale Mall gegangen, an den Imbissen vorbei und um eine Ecke, wo ich einen großen Laden mit einem roten Neonschild »Foot Locker« sah. Ich war so aufgeregt. Ich hatte mir genau ausgemalt, welche Art von Schuh ich wollte. Ich musste darin hoch springen können, er musste also gut gedämpft sein. Ich musste darin schnell laufen können, er durfte also nicht zu schwer sein. Und er musste cool aussehen.

			Beim Betreten des Geschäfts klappte mir die Kinnlade runter. Die Unmengen an Schuhen sahen alle so aus, als könnte ich darin hoch springen und schnell laufen. Und sie waren alle cool.

			Meine arme Momma. Ich habe sie und den geduldigen Verkäufer wahnsinnig gemacht, weil ich jedes Paar anprobieren wollte. Jedes Mal drückte sie mit ihrem Daumen auf meinen großen Zeh, um die Größe zu prüfen. (Machen das alle Mütter?) Jedes Mal musste ich zum anderen Ende des Ladens gehen und wieder zurück. Es gab so eine große Auswahl. Sie überforderte mich. Ich brauchte ewig.

			Irgendwann hatte Momma dann genug. Sie ging zur Wand, schnappte sich zwei Paar Schuhe, drehte sich zu mir um und sagte: »Such dir einen aus.«

			»Wa-was? Was ist mit all den anderen?«, fragte ich.

			»Nichts da«, sagte sie kopfschüttelnd und sah mich auf diese bestimmte Art an. »Such dir einen von diesen aus.«

			Ich wählte also mein erstes Paar Nike Shox, das zufällig auch das allererste Paar gewesen war, das ich anprobiert hatte.

			Was meine weise Momma wusste: Eine kleinere Auswahl kann zu besseren Ergebnissen führen.

			Bei Gesprächen ist es genauso. Wenn ein Gespräch kein Ziel hat, fühlt es sich an, als spräche man über gar nichts. Wenn ein Gespräch zu viele Ziele hat, fühlt es sich auch so an, als spräche man über gar nichts. Ich meine nicht die lockeren Gespräche mit Freunden oder mit Kollegen oder den abendlichen Austausch über den Tag unter Partnern. Ich meine Gespräche, die ein ganz konkretes Ziel haben: zu verbinden. Wenn man die Wege, die ein Gespräch einschlagen kann, begrenzt, hilft man damit sich und seinem Gegenüber, weil es dadurch leichter wird, sich im Gespräch zu treffen und miteinander zu verbinden.

			Ich kann nicht versprechen, dass du durch diese Strategie schneller läufst oder höher springst. Aber ich verspreche, dass sie funktioniert.

			Was ist ein Konversationsrahmen?

			Um zu jemandem eine stabile Verbindung aufzubauen, muss man dem Gespräch einen Rahmen geben. Wie ein Bilderrahmen ein Kunstwerk begrenzt und es dadurch zugleich betont, begrenzt ein Gesprächsrahmen die möglichen Themen und schärft die Aufmerksamkeit für das eigentliche Gesprächsthema.

			Der Rahmen stellt sicher, dass dein Gegenüber weniger Wahlmöglichkeiten im Gespräch hat. Er verengt den Fokus der Diskussion. Mit einem Rahmen stellen sich die Fragen, warum und worüber man miteinander spricht oder wo das Gespräch hinführen soll, erst gar nicht. Du teilst deinem Gegenüber deine Bedürfnisse und Erwartungen mit, wodurch bei euch beiden das Gefühl entsteht, auf derselben Wellenlänge zu sein. Als spielte man vom selben Notenblatt. Ihr kennt beide das Stück, die Noten und die Länge.

			Du stellst klar, dass alles, was nicht zum Thema gehört oder irrelevant ist, sich außerhalb des Rahmens befindet. Es ist weniger wahrscheinlich, vom Kurs abzukommen, weil dein Rahmen das Drehbuch vorgibt.

			Ohne Begrenzung schweift die Konversation ab, ohne bei einem Thema zu bleiben – wie beim Aussuchen neuer Schuhe in einem riesigen Laden. Man kommt vom Hölzchen aufs Stöckchen, kehrt zum Anfang zurück oder entfernt sich unendlich weit von ihm. Deswegen kann es passieren, dass man zu Beginn über ein Thema diskutiert und am Ende über etwas völlig anderes. Wenn dein Thema sich wie ein Schäfchen verläuft, ist dein Rahmen der Hütehund, der es zurücktreibt.

			Wenn man ohne einen Rahmen diskutiert, kann das verschiedene negative Folgen haben:

			
					Das Gespräch dauert länger, weil die Themen endlos sind.

					Je länger man redet, umso anfälliger sind deine Worte für Fehlinterpretation, Verwirrung und Missverständnisse.

					Du verlässt das Gespräch mit dem Gefühl, dass sich nichts voranbewegt hat oder – schlimmer noch – dass ihr zwei Schritte zurück gemacht habt.

			

			Konversationen ohne Richtung verirren sich auf jeden Fall. Vage Gesprächsanfänge wie »Hey, können wir kurz sprechen? Also, erinnerst du dich daran, als vor ein paar Monaten …« oder »Ich muss dir was sagen. Wahrscheinlich ist es gar nichts, aber …« sind nicht sinnvoll und können sogar Schaden anrichten, weil sie den Dialog ziellos eröffnen.

			Zu oft wartet man, bis man spricht, und überlegt sich erst dann, was man sagen will. Du bist zwar gut beim Start, also darin, das Gespräch zu beginnen, aber du weißt nicht, wie du das Flugzeug landen sollst. Du hast Schwierigkeiten, drehst dich im Kreis, bis dir endlich einfällt, was du sagen wolltest. Du wartest bis zum Ende eines zehnminütigen Monologs und sagst: »All das, um dir zu sagen …«

			Aber dann ist es oft schon zu spät, und du hast die Chance auf Verbindung verloren.

			Je mehr Themen, Elemente oder Stoffe man in eine Konversation packt, umso mehr drückt man sie hinunter, und umso kleiner wird die Chance, dass sie irgendwohin führt. Ohne einen klaren Rahmen oder Endpunkt von Beginn an kann das Gespräch dein Gegenüber schnell ermüden. Je länger du brauchst, um auf den Punkt zu kommen, desto mehr verschwendest du die begrenzte Aufmerksamkeit des anderen. Du verlierst ihn.

			Wenn dir jemand mit solchen Fragen antwortet, hattest du wahrscheinlich keinen Rahmen um das Gespräch gesetzt:

			
					»Du willst also nicht zur Party gehen?« (Obwohl du es willst.)

					»Worauf willst du hinaus?« (Dabei dachtest du, du hättest das schon gesagt.)

					»Was soll ich dabei tun?« (Du hast ihm doch erklärt, dass er gar nichts tun muss, oder?)

			

			Oft bringen dich solche Fragen dazu, genervt auszurufen: »Du verstehst nicht, was ich meine!«, oder: »Du hörst mir nicht zu!«

			Doch du solltest dir folgende Fragen stellen: Habe ich klargemacht, worum es mir geht? Habe ich einen Rahmen darumgelegt, damit es deutlich und kompakt ist? Oder habe ich meinen Zuhörer dazu gezwungen, nach der Nadel im Heuhaufen zu suchen?

			Bei unklaren Parametern wird der andere zum Detektiv, was sehr frustrierend sein kann. Er hört, wie du abschweifst und laberst, und fragt sich die ganze Zeit, worauf du hinauswillst. Die andere Person hat vielleicht gar keine Ahnung, woher das Thema kommt, worum es wirklich geht oder was du eigentlich von ihr willst. Diese unbeantworteten Fragen lösen einen der schlimmsten psychologischen Trigger aus: die Angst vor dem Unbekannten.

			Die Angst vor dem Unbekannten bringt Furcht in Gespräche, besonders bei Leuten, die dazu neigen, grundsätzlich immer das Schlimmste anzunehmen. Verlust wird ebenfalls zu einem Trigger, weil dein Gegenüber befürchtet, dass es etwas falsch gemacht hat oder dass du die Beziehung beenden willst.

			Diese Ängste verstärken bei den anderen die Zündphase, führen zu übertriebenen, emotionalen Reaktionen oder sogar zu Aggressionen, die sich darin äußern, dass der andere schreit: »Ich weiß überhaupt nicht, was du willst!« Worauf du verunsichert fragst: »Warum bist du so aufgebracht? Ich will doch nur mit dir reden!«

			Das Problem liegt in den undefinierten Parametern. Da dein Gegenüber nicht weiß, warum du das jetzt ansprichst, hängt er oder sie komplett in der Luft und fragt sich, wie es enden wird oder wann der Hammer kommt. Es gibt kein Verständnis, keine Anerkennung. Und ganz gewiss keine Verbindung.

			Und jetzt denk daran, dass du auch wissen musst, was ein Rahmen nicht ist. Einen Rahmen um ein Gespräch zu legen, heißt nicht, dass …

			
					du das Gespräch diktieren kannst, ohne Raum für den Input oder die Sorgen deines Gegenübers.

					dein Gegenüber etwas nicht ablehnen oder sich nicht verteidigen darf.

					dein Rahmen für dein Gegenüber fair ist.

					du aus dem Rahmen ausbrechen kannst.

					du als Einziger deine Meinung sagen darfst.

			

			Der Gesprächsrahmen gilt für dich genauso wie für dein Gegenüber. Dadurch weißt du, ebenso wie dein Gegenüber, ganz genau, was euch erwartet, mit einem klaren Zweck und wenig Platz für Verwirrung. Man kann es sich auch wie eine Landkarte für das Gespräch vorstellen. Wenn du möchtest, dass eine andere Person dich auf der Reise von A nach B begleitet, dann musst du ihr sagen, was euer Ziel ist, und musst jegliche Angst, die sie vielleicht empfindet, aus dem Weg räumen.

			Wie man ein Gespräch einrahmt

			Setz bei deinem nächsten Gespräch vorher einen Rahmen. Warte nicht damit, bis dein Gegenüber etwas sagt, das dir nicht gefällt. Das ist nicht fair. Setz den Rahmen direkt am Anfang des Gesprächs. Hier kommen die einzelnen Schritte dafür, gefolgt von Beispielen, sodass du weißt, wie sich das Einrahmen eines Gesprächs konkret anhört.

			1. Leg eine Richtung fest

			Fang damit an, deinem Gegenüber mitzuteilen, worüber du sprechen willst. Deine Worte sollten an deine Gesprächsziele und Werte angepasst sein. Zum Beispiel:

			
					»Ich möchte mit dir über deine Kommentare beim Meeting gestern sprechen.«

					»Ich möchte gern über Ihre Gehaltsvorstellungen reden.«

					»Wir müssen den Dienstagnachmittag planen.«

					»Ich möchte mit dir gern über ein persönliches Thema sprechen.«

			

			2. Gib das Ziel vor

			Erklär der anderen Person dann, welchen Ausgang des Gesprächs du dir wünschst. Du projizierst das gewünschte Ergebnis und gibst die Gesprächsrichtung vor. Beschreib detailliert, wie du dich nach dem Gespräch fühlen willst. Sei so deutlich wie möglich. Als Hilfe kannst du dir vorstellen, den Satzanfang »Und am Ende« zu ergänzen:

			
					»… möchte ich, dass wir besser zusammenarbeiten.«

					»… möchte ich sicher sein, dass wir uns immer noch respektieren.«

					»… möchte ich, dass du mir zuhörst, ohne das Gefühl zu haben, du müsstest etwas in Ordnung bringen.«

					»… möchte ich, dass du weißt, dass ich dich immer noch liebe und mit dir zusammen sein möchte.«

			

			3. Hol dir Zustimmung

			Beende den Rahmen, indem du die Zustimmung deines Gegenübers für das Gespräch einholst. Zum Beispiel:

			
					»Finden Sie, das klingt gut?«

					»Können wir uns darauf einigen?«

					»Ist das für dich machbar?«

			

			Schauen wir uns jetzt mal alle drei Schritte in Aktion an.

			Stell dir vor, du sprichst in einem ruhigen Teil der Kaffeeecke mit einem Kollegen. Wenn du alle drei Schritte des Rahmensetzens nutzt, könnten deine ersten Sätze so klingen:

			»Danke, dass du dich mit mir triffst. Ich würde gern kurz mit dir über das sprechen, was du beim Morgenmeeting gesagt hast. Und ich wünsche mir, dass wir danach besser verstehen, was jedem von uns beiden wichtig ist und wie wir uns verbessern können. Ist das für dich in Ordnung?«

			Hier eine andere Variante:

			»Ich weiß es zu schätzen, dass du dir Zeit nimmst. Ich würde gern über die Erwartungen an dieses Quartal reden, und ich möchte am Ende gern wissen, ob wir beide dieselben Prioritäten haben. Klingt das machbar?«

			Und noch mal, jetzt innerhalb einer Beziehung:

			»Ich würde gern darüber sprechen, wie ich dein Verhalten gestern Abend wahrgenommen habe, und ich sage nicht, dass einer von uns richtig- oder falschliegt. Ich möchte am Ende gern wissen, wie wir besser füreinander einstehen können. Können wir das so machen?«

			Bei so klar umrissenen Parametern sagt kaum jemand Nein.

			Diese Struktur profitiert von den Vorteilen eines Rahmens, der definiert, was drinnen ist, und alles andere ausschließt. Das heißt, der Rahmen betont, was er enthält, und trennt das, was außerhalb des Gesprächs liegt, davon ab.

			Ein Rahmen sagt deinem Gegenüber auch, dass es ein klar definiertes Ende des Gesprächs gibt. Denn das Gespräch umfasst jetzt einen bestimmten thematischen und inhaltlichen Bereich. Der Rahmen erleichtert dem Gesprächspartner auch das Zuhören, weil er nicht auf irgendetwas anderes achten muss. Alles in allem verstärken Gesprächsrahmen die Verbindung von Sender und Empfänger.

			Ein Rahmen, ein Thema

			»Okay, alle mal zuhören, heute steht viel auf der Tagesordnung«, beginnt dein Boss das Meeting.

			Sofort wollen alle stöhnen oder die Augen verdrehen. Warum? Weil dieser Anfang einer ausufernden, möglicherweise überfordernden Diskussion, die sich auf viel zu viele Themen erstreckt, eine Bühne bereitet. Dass es eine Tagesordnung gibt, heißt nicht unbedingt, dass sie effizient oder mitreißend ist.

			Das hätte er auch in einer E-Mail schreiben können, denkst du jetzt vielleicht. Das ist pure Zeitverschwendung. Tief drinnen weißt du, dass die meisten Themen gar nicht angesprochen werden (oder jedenfalls nicht umfassend). Du weißt auch, dass dieses Meeting vermutlich ein weiteres nach sich ziehen wird. Du glaubst nicht daran, dass es Ergebnisse, Handlungsschritte oder Erkenntnisse geben wird, sondern nur Leute, die sich treffen, um sagen zu können, dass sie sich getroffen haben, und die reden, um sagen zu können, dass sie geredet haben. Es ist schwer, eine starke Verbindung aufzubauen, wenn das Signal so schwach ist.
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			Deswegen braucht man das Prinzip »Ein Rahmen für ein Thema«. Stell dir vor, dein Manager würde so beginnen: »Heute konzentrieren wir uns darauf, unseren Prozess des Kundenfeedbacks zu verbessern.« Dann wärst du wahrscheinlich engagierter, und dir wäre das Ziel des Meetings klarer. Diese Genauigkeit konzentriert den Fokus aller Beteiligten.

			Wenn das Thema am Ende des Meetings ausgiebig besprochen wurde, gehen alle zufriedener auseinander, weil das Gespräch sich produktiv und sinnvoll angefühlt hat und es ihre Zeit wert war.

			Das Prinzip »Ein Rahmen für ein Thema« ist wichtig, um Diskussionen präzise und auf Kurs zu halten. Wenn ein Gespräch einen Rahmen hat, ergeben sich zwei Vorteile:

			
					Du bist dazu gezwungen, das Drumherum wegzulassen und dich zu bemühen, genau das zu sagen, was du sagen musst.

					Du öffnest einen Raum für eine sorgfältige Diskussion des anliegenden Themas.

			

			Wenn man nicht von einem Thema zum nächsten springt, bietet sich die Chance, unter die Oberfläche zu gehen. Es gibt mehr Raum, um Nuancen zu erforschen, unterschiedliche Perspektiven einzunehmen und zusammen an Lösungen zu arbeiten. Das Prinzip »Ein Rahmen für ein Thema« motiviert alle Anwesenden, präsent und engagiert zu sein, anstatt sich mental schon auf das nächste Thema auf der langen Liste vorzubereiten.

			Ganz praktisch kann das bedeuten, ein Meeting mit einer breiten Agenda mit verschiedenen Themen in mehrere kleine Mikrotreffen für jeweils ein Thema herunterzubrechen. Bei SMS oder E-Mails kann es bedeuten, nur ein Thema pro Nachricht an den richtigen Entscheider anzusprechen, anstatt mehrere Themen in eine Rundmail zu packen.

			Denk dran: Klarheit ist rücksichtsvoll. Diese Methode respektiert die zeitlichen und kognitiven Ressourcen aller und führt zu engeren Verbindungen.

			Wie man ein Gespräch sanft wieder auf Kurs bringt

			Es passiert. Niemand ist schuld, aber irgendwie hat sich das Gespräch aus dem ursprünglichen Rahmen, den du gesetzt hattest, herausbewegt. Vielleicht seid ihr einfach vom Thema abgekommen oder habt euch in einem Detail verloren. Das ist harmlos. Du solltest wissen, dass es auch völlig in Ordnung ist, wenn Gespräche sich natürlich entwickeln. Wenn das zu einem Problem wird, ist der einfachste Trick, um wieder auf Kurs zu kommen, das Schlüsselwort eures Ziels zu benutzen.

			Vielleicht seid ihr beide zum Beispiel abgeschweift, als ihr eure Abneigung gegenüber Gary aus der Buchhaltung diskutiert habt, während ihr eigentlich über das Marketingbudget sprechen solltet. Ein kurzer Einwurf des Worts Marketing kann euch wieder in den Rahmen zurückführen. Oder du kannst das Offensichtliche aussprechen: »Wir sind nicht mehr beim Thema!« Es ist nichts passiert.

			Aber manchmal ist es nicht so harmlos. Heikle Gespräche können schnell zu persönlichen Angriffen führen oder Ressentiments aus der Vergangenheit aufbringen, die vom aktuellen Ziel wegführen. Diese Taktik wird oft, bewusst oder unbewusst, eingesetzt, um vom Thema abzulenken oder bei einem bevorstehenden Streit die Oberhand zu gewinnen. Wenn das passiert, ist es wichtig, zu erkennen, dass man sich gerade von einem produktiven Dialog entfernt, und das Gespräch wieder in den Rahmen zurückzuleiten.

			Schauen wir uns zur Illustration zwei Szenarien an. In Szenario eins bist du derjenige, der das Gespräch an einen falschen Ort geführt hat. Du hast etwas gesagt, das du nicht hättest sagen sollen, und jetzt sieht alles schlimmer aus als am Anfang des Gesprächs. Dafür musst du schnell drei Schritte umsetzen:

			
					Entschuldige dich für das, was du gesagt hast und was das Gespräch auf Abwege gebracht hat.	»Entschuldigung, das hätte ich nicht sagen sollen.«
	»Es tut mir leid, dass ich laut geworden bin.«



					Lass Worte folgen, die den Abstand zum Ziel verdeutlichen.	»Das bringt uns nicht weiter.«
	»Das war nicht fair.«
	»Das ist nicht das, was wir vereinbart hatten.«



					Setz wieder an der Stelle an, an der alles aus dem Ruder lief.

			

			So kann das alles zusammen aussehen: »Es tut mir leid. Ich hätte nicht laut werden sollen. Das war nicht sinnvoll, und dem hattest du nicht zugestimmt. Ich möchte verstehen, wie wir verhindern können, dass das, was gestern passiert ist, wieder geschieht.«

			Im zweiten Szenario kommt die andere Person vom Thema ab. Es ist eine gängige Verteidigungsstrategie, die, wenn man ihr nicht Einhalt gebietet, aus einem Gespräch schnell einen Streit werden lässt. Nehmen wir an, dass ihr über einen blöden Moment sprechen wollt, der im Haus deines Freundes passiert ist. Du hast deinen Rahmen gesetzt, und dein Freund hat zugestimmt. Aber nach einer Viertelstunde schweift dein Freund ab: »Ach ja? Wirklich? Das ist dein Argument? Was war denn vor drei Wochen, als du genau dasselbe gemacht hast?«

			Solche Kommentare sind das Produkt der Zündphase des anderen: Er will nicht mehr im Mittelpunkt stehen. Normalerweise versucht er dann eins von zwei Dingen:

			
					Die Aufmerksamkeit von sich weg und auf dich lenken.

					Für gleiche Spielchancen zu sorgen, indem er eine ähnliche Situation in der Vergangenheit anspricht. Das ist der Versuch, sein Verhalten mit deinem zu vergleichen, in einer Art von »Aber du auch«-Vorwurf.

			

			Wenn dein nächstes Gespräch so aus dem Rahmen fällt, ist es entscheidend, dass du deine Körperreaktionen kontrollierst, um deine Zündphase zu minimieren. Um zu verhindern, dass die Diskussion aus dem Ruder läuft, probier mit ruhigen, kontrollierten Worten und mithilfe der Gesprächsatmung die folgenden Sätze:

			
					»Ich höre, was du sagst. Ich muss das Gespräch, das wir begonnen haben, jetzt beenden. Wenn nötig, bin ich bereit, darauf zurückzukommen und diesen Kommentar von dir zu besprechen.«

					»Hör mir noch bis zum Ende zu, und wenn wir darauf zurückkommen müssen, können wir das tun.«

					»Ich stimme dir zu, dass wir auch darüber sprechen sollten. Aber eins nach dem anderen.«

			

			Der Schlüssel zu diesem Ansatz ist, zuerst das, was dein Gegenüber gesagt hat, anzuerkennen und dann deine Antwort so zu kontrollieren, dass sie zurück zum Thema führt. Was du nicht tun kannst, ist, die Kommentare des anderen mit etwas wie »Darum geht es doch gar nicht« oder »Du willst ja nur ablenken« abzutun. Solche abschätzigen Bemerkungen führen nur dazu, dass du den Konflikt noch weiter anheizt, egal, ob der Kommentar tatsächlich irrelevant ist oder dein Gegenüber damit nur ablenken will. Das führt nicht zu einem guten Ende. Denk also dran: Anerkennen, dann zurückführen.
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			Rahmen sind wirksame Werkzeuge, um sich in großen wie kleinen Gesprächen miteinander zu verbinden. Wenn du das nächste Mal in einem Meeting oder einer Diskussion das Gefühl hast, dass ihr euch im Kreis dreht oder nirgendwohin kommt, versuch es mal mit einem Rahmen. Such dir ein Thema aus. Gib eine Richtung vor. Mach Ansagen. Und hol die Zustimmung des anderen ein. Du minimierst damit Abschweifungen und Missverständnisse und du maximierst die Aufmerksamkeit und die Verbindung. Du wirst in weniger Zeit mehr erreichen. Und die andere Person wird dich als jemanden betrachten, der sowohl ihre Zeit als auch ihre Meinung respektiert.

			ZUSAMMENFASSUNG

			[image: ]

			
					Je mehr Themen du in einem Gespräch ansprichst, desto unwahrscheinlicher ist, dass du am Ende das Gefühl hast, dass es produktiv war und etwas erreicht wurde.

					Um eine Verbindung zu deinem Gegenüber aufzubauen, stell sicher, dass du immer mit einem Zweck und einem Ziel sprichst.

					Um unnötige Ablenkungen oder Fehlinterpretationen zu vermeiden, leg vor dem Beginn des Gesprächs einen Rahmen dafür fest. Wenn du jemanden von A nach B bringen willst, musst du ihm zuerst sagen, wohin es gehen soll, und ihm die Angst vor B nehmen.

					Leg einen Rahmen um das Gespräch, indem du deinem Gegenüber zuerst sagst, worüber du sprechen möchtest. Sag ihm dann, wie du dich danach fühlen willst, und hol schließlich seine Zustimmung ein, gemeinsam in diese Richtung zu gehen.

					Mit einem Gesprächsrahmen sinkt das Risiko, missverstanden zu werden, und die Chance, die Ziele durch eure Verbindung zu erreichen, steigt.

			

		

	
		
			[image: ]

			KAPITEL 11

			Abwehrhaltung

			»Es handelt sich um Vektorkräfte, deren Auswirkungen für das ungeschulte Auge praktisch unsichtbar sind«, sagte der Ingenieur der Biomechanik als Zeuge der gegnerischen Partei.

			Seine Aufgabe war, zu bestätigen, dass das Fahrzeug, das meinen Mandanten mit 90 km/h angefahren hatte, keinerlei körperliche Schäden oder höchstens nur ganz leichte hatte verursachen können. Meine Aufgabe beim Kreuzverhör war, diese Meinung zu widerlegen.

			Ihm gefiel meine Frage nicht. Und mir gefiel seine Antwort nicht.

			Experten als Zeugen können einen Fall entscheiden. Sie sind nötig, weil es Dinge gibt, die nur von Leuten beurteilt werden können, die genug Wissen über ein Thema haben, um eine fundierte Einschätzung abzugeben, wie bei der Rekonstruktion eines Unfalls oder forensischen Analysen. Es ist leicht, einen Experten zum Reden zu bringen. Schwieriger ist es, ihn zu stoppen. Experten tendieren dazu, beim Reden ihre Intelligenz unter Beweis zu stellen. Gute Experten schaffen es, dass jeder im Gerichtssaal ihre Aussage versteht, sodass sie relevant und zugänglich ist. Schlechte Experten verwenden eine für Laien unverständliche Fachsprache, damit die anderen sich klein fühlen. Der Experte, den ich im Kreuzverhör hatte, gehörte zur letzteren Sorte.

			»Ja, Sir, ich verstehe, was Sie sagen«, erwiderte ich. »Ich formuliere die Frage mal anders.«

			Nach einer Pause fuhr ich fort: »Sie sagen im Namen des Angeklagten aus, also der Person, die meinen Mandanten angefahren hat?«

			»Der Person, dessen Wagen Kontakt mit dem Wagen des Betroffenen hatte, ja, Sir«, antwortete er.

			Du siehst, was ich meine?

			»Der Person, die meinen Mandanten angefahren hat und mit einem Krankenwagen abtransportiert werden musste?«, fragte ich.

			»Äh, ich glaube schon, ich bin mir nicht sicher«, antwortete er zögernd.

			»Wegen eines gebrochenen Schlüsselbeins?«, hakte ich nach.

			Er räusperte sich und entgegnete: »Auch das … das kann stimmen.«

			Ich setzte ihn weiter unter Druck. »Und Sie erzählen der Jury, dass der Unfall bei meinem Mandanten keinen Bandscheibenvorfall am Rücken auslösen konnte?«

			Es war eine Frage, die ihn in Verlegenheit bringen sollte. Die Art von Frage, bei der ein Geschworener von seinem Notizblock aufsieht, um genau zu beobachten, was als Nächstes passiert. Dieser Experte hätte etwas sagen können wie: »Nein, nicht ganz. Meine Einschätzung ist etwas differenzierter.« Oder noch besser: »Das klingt widersprüchlich, ich stimme Ihnen zu. Aber so einfach ist es nicht.« So eine Antwort hätte vernünftig geklungen. Tatsächlich hätte er glaubwürdiger ausgesehen, wäre er auf meine Aussage eingegangen und hätte sie genutzt, um seine zu bekräftigen. Stattdessen hörte die Jury von ihm Folgendes:

			»Nun, Sir«, sagte er, richtete seine Brille und setzte sich gerader hin, um in schärferem Tonfall zu sprechen, »dafür ist eine tiefergehende Analyse der Physik und der menschlichen Biologie nötig, falls Sie mir folgen können.«

			Sofort veränderte sich die Atmosphäre, während die Geschworenen auf ihren Stühlen hin und her rutschten. Eine Geschworene, eine ältere Dame, schüttelte missbilligend den Kopf und murmelte: »Mm-mm. Meine Güte.«

			Der Experte tat genau das, was man niemals vor einer Jury tun sollte. Er nahm meine Frage als eine Herausforderung seiner Sachkenntnis und ging in die Defensive. Durch seine Abwehrhaltung wirkte seine Einschätzung jedoch weniger glaubhaft. Es war ein entscheidender Moment, denn statt seine Aussage und das Verständnis der Jury zusammenzubringen, vertiefte er den Graben durch sein übergroßes Ego.

			Dieser eine Moment demontierte zwar nicht seine ganze Aussage, aber er höhlte das Vertrauen der Jury in ihn, das für die Verteidigung so wichtig war, aus. Bei einem Prozess, in dem jedes Zeugenwort im Protokoll von Bedeutung ist, ist die Fähigkeit, die Beweise zu kommunizieren, genauso wichtig wie die Beweise selbst. Jeder im Gerichtssaal sah es: Die Abwehrhaltung des Experten unterminierte nicht nur seine eigene Aussage, sondern zeigte eine Hauptschwäche im gesamten Fall der Verteidigung auf.

			Nicht nur Experten im Zeugenstand zeigen defensives Verhalten, das tut jeder. Du. Ich. Vom Gerichtssaal bis ins Wohnzimmer. Abwehrverhalten kann jederzeit auftauchen. Wenn du erkennst, dass du in die Defensive gehst und die entsprechenden Werkzeuge besitzt, um damit umzugehen, kann es das Vertrauen, das andere dir schenken, stärken.

			Warum eine Abwehrhaltung die Verbindung kappt

			Kaum etwas verlangt von deinem nächsten Gespräch einen so hohen Tribut wie die Abwehrhaltung.

			In die Defensive zu gehen, ist das auffälligste Anzeichen eines Funkens der Zündphase. Alles macht dicht. Schilde gehen hoch. Der Rücken wird zugewandt und Ohrenstöpsel eingesetzt.

			Die Abwehrhaltung ist die Rüstung, die du anlegst, wenn du dich getriggert fühlst. Sie ist eine Stressreaktion, die viele Formen annehmen kann. Vielleicht spürst du einen Knoten im Magen, oder deine Augen schmerzen. Vielleicht zeigt sie sich als Sarkasmus, als trotziges Schweigen oder sogar als Lachen bei ernsten Themen. Wenn du im Alltag in die Defensive gehst, tust du wahrscheinlich Folgendes:

			
					Unterbrechen: »Ja, aber du hast ja nicht mal …«

					Laut werden: »Das kannst du nicht ernst meinen!«

					Persönlich angreifen: »Du bist so ein Idiot.«

					Die Ansicht des anderen abtun, ohne sie richtig anzuhören: »Pff. Das ist dir doch völlig egal.«

					Mit alten Vorwürfen ablenken: »Und was ist mit damals, als du …«

					Generalisieren: »Du hörst mir nie zu!« oder »Immer tust du das!«

			

			Kommt dir das bekannt vor? Ich wette darauf.

			Und jetzt lies die Reaktionen noch mal. Was haben sie alle gemeinsam?

			»Du«.

			Es ist das erste Wort, das hinausdrängt, sobald deine Abwehr steht. Es ist die erste Person im Fadenkreuz deines Zeigefingers, wenn du deine Meinung sagst. Du denkst: Was, wenn ich das gesagt habe? Und was, wenn ich was falsch gemacht habe? Aber du sagst: »Ach ich? Und was ist mit dir?«

			Dieser Reflex, nach außen anstatt nach innen zu zeigen, basiert auf einem grundlegenden Element der menschlichen Kommunikation: die tief sitzende Abneigung, sich zu irren oder als fehlerhaft angesehen zu werden. Wenn andere glauben, man liege falsch, dann löst das jeden psychologischen Trigger in einem selbst aus:

			
					Soziale Bewertung: Wenn ich falschliege, werde ich dann abgewertet? Werde ich abgelehnt?

					Persönliche Identität: Wenn ich falschliege, bin ich dann noch etwas wert? Oder bin ich ein Versager?

					Verlust: Wenn ich falschliege, wird er/sie mich dann verlassen? Werde ich meinen Ruf verlieren?

			

			Die Abwehrhaltung zieht eine Mauer hoch

			Das Gefühl der Bedrohung weckt deine Abwehrhaltung. Das Emotionale überlagert das Analytische, weil alles in dir angesichts der Bedrohung durch die andere Person entweder gegen sie kämpfen oder vor ihr fliehen will. Du möchtest sie stumm schalten, deine Finger in die Ohren stecken und bockig »Lalala« singen. Du willst nicht zuhören. Du willst nichts lernen. Du willst nicht nachdenken.

			Wenn man mit so einer defensiven Haltung konfrontiert ist, kann es einen in den Wahnsinn treiben. Egal, was du sagst oder wie du es formulierst, dein Gegenüber hört einfach nicht zu. Du kannst dich noch so sehr bemühen, seine Meinung zu ändern, es funktioniert nicht, denn je mehr du dich anstrengst, zu beweisen, dass er falschliegt, desto überzeugter ist er, im Recht zu sein.

			Der Hauptgrund, warum Menschen (ich auch) sich weigern zuzuhören, ist, weil sie sich dabei unwohl fühlen. Was ich gesagt habe, steht im Konflikt zu deinen Überzeugungen, und daraus entsteht ein unangenehmes Gefühl. Das nennt sich »kognitive Dissonanz« – dieses unangenehme Gefühl, wenn eine neue Information im Widerstreit zu deinen existierenden Überzeugungen steht. Dieses Gefühl kann in verschiedenen Situationen entstehen: in einer hitzigen Debatte, beim Lesen eines Artikels im Internet oder beim Hören eines Songtextes. Oft entsteht es bei großen gesellschaftlichen oder politischen Fragen, auf die Politiker ihre Kampagnen aufbauen. Deswegen bleiben Menschen strikt bei einer einzigen Nachrichtenquelle und lehnen die Nachrichten anderer Kanäle ab.

			Aber kognitive Dissonanz kann sich auch bei kleinen Dingen einstellen, zum Beispiel, wenn du im Restaurant etwas Neues bestellen musst, weil deine übliche Wahl gerade aus ist, oder wenn du hörst, dass eine neue Kaffeemarke besser ist als die, die du schon seit Jahren trinkst. Wenn Dinge anders sind, kann sich das bedrohlich anfühlen und psychologische Trigger reizen.

			Was du und ich glauben, ist selten auf unserem Mist gewachsen, sondern wurde geprägt oder weitergegeben von geliebten Menschen oder wichtigen Erinnerungen, die unsere Identität formen. Wenn ich dir also sage, dass du mit deiner Meinung, zum Beispiel deiner politischen Überzeugung, falschliegst, dann sage ich damit wahrscheinlich nicht nur, dass du falschliegst, sondern dass auch deine Großmutter und dein bester Freund falschliegen.

			Und du würdest alles tun – auch das Zuhören verweigern –, um dieses unangenehme Gefühl zu vermeiden. Deswegen funktioniert Logik in solchen Diskussionen nicht. Mehr Beweise führen nicht automatisch zu mehr Akzeptanz. Stattdessen können sie sogar dazu führen, dass man nur noch sturer die eigenen Ansichten verteidigt und seine Beziehungen und die Narrative, die einen geprägt haben, schützt. Du gehst in die Defensive, um für etwas einzutreten, das du zu einem Teil von dir gemacht hast, weil du den Trigger der Identität durch Assoziation, über den du in Kapitel vier gelesen hast, spürst. Und je mehr ich gegen dich arbeite und dir meine Haltung unter die Nase reibe, desto mehr machst du dicht.

			Deine Abwehrhaltung ist zwar ein natürlicher Mechanismus, der dich schützen soll, sie schadet aber oft mehr, als dass sie hilft. Wenn man Mauern hochzieht, passieren zwei Dinge:

			
					Du verhinderst, dass andere dich verstehen.

					Du verschließt dich davor, die anderen zu verstehen.

			

			Und das Problem dabei ist: Du akzeptierst die Konsequenzen von Nummer zwei, blendest aber die Konsequenzen von Nummer eins aus. Das heißt, du lässt jegliche Erwartung an dich selbst fallen und behältst gleichzeitig alle Erwartungen an dein Gegenüber bei. Du erwartest immer noch, dass es dich versteht. Du erwartest immer noch, dass es Rücksicht auf deine Gefühle nimmt. Es ist, als würdest du deine Tür verschließen und dich dann aufregen, dass die andere Person noch nicht eingetreten ist. Ich bin mir sicher, dass du irgendwann schon mal gesagt hast: »Das müsste er doch wissen.« Er müsste wissen, dass ich aufgebracht bin. Er müsste wissen, wie mich das trifft. Und im umgekehrten Fall rufst du: »Ich kann doch keine Gedanken lesen!«
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			Glaub nicht, dass dieser Teufelskreis nur typisch für einige Personen ist. Jeder gerät hinein. Wenn du als Fußgänger eine Straße überquerst, denkst du: Die Autos können warten. Ich bin der Fußgänger. Sehen sie mich denn nicht? Aber wenn du am nächsten Tag als Autofahrer an derselben Kreuzung stehst, denkst du: Jetzt sieh dir mal all die Fußgänger an … laufen einfach los, als gehörte die Straße ihnen! Ich glaube, dieser Typ da geht extra langsam. Sehen die mich denn nicht? Dieser Perspektivwechsel illustriert, wie schnell man seine Sympathien ändert, und trotzdem erwartest du, dass die Sympathien der Menschen um dich herum gleich bleiben.

			Psychologen nennen das, was du empfindest, einen »fundamentalen Attributionsfehler«, der dein Verständnis für oder dein Urteil über andere beeinflusst. Der fundamentale Attributionsfehler beschreibt, dass man dazu neigt, Erklärungen, die auf der Persönlichkeit basieren, überzubewerten und solche, die auf externen Situationsfaktoren beruhen, unterzubewerten. Wenn du zum Beispiel siehst, dass jemand zu spät ins Büro kommt, hältst du ihn vielleicht für eine faule, gleichgültige oder unmotivierte Person (eine Erklärung, die auf der Persönlichkeit basiert) und ignorierst Faktoren wie den Berufsverkehr, schlechtes Wetter oder andere Umstände (eine situationsbezogene Erklärung). Und wenn diese Person dann vielleicht noch, ohne zu grüßen, an dir vorbeigeht, glaubst du vermutlich, dass sie das absichtlich tut.

			Das ist ein weiteres, großes Problem, wenn man das »Du« in der Kommunikation verwendet. Dadurch nimmst du die Dinge persönlich und interpretierst die Worte oder Handlungen des anderen als direkten Angriff auf dich, auch dann, wenn sie das gar nicht sind. 

			Schau dir dieses Beispiel an. Du und dein Partner in der Küche:

			DU: »Was ist los? Du siehst genervt aus.«

			PARTNER: »Ich bin einfach fertig. Es war ein langer Tag, das Haus ist ein einziges Chaos, und das Letzte, worauf ich jetzt Lust habe, ist, dieses Geschirr zu spülen.«

			DU: »Willst du etwa sagen, dass ich nicht genug helfe? Ich habe gestern abgespült.«

			PARTNER: »Das habe ich doch gar nicht gesagt!«

			DU: »Doch, genau das sagst du. Du findest, ich mache nicht genug im Haushalt. Dabei bin ich es, der dafür sorgt, dass aufgeräumt wird. Und ich sorge dafür, dass die Zeitpläne eingehalten werden.«

			Uff. Siehst du, was ich meine? Keine Chance für eine Verbindung.

			Wenn die Mauern hochgezogen werden, bemühst du dich nicht mehr, dein Gegenüber zu verstehen, erwartest aber, dass der andere sich bemüht, dich zu verstehen. Dein Partner wollte von seinem anstrengendem Tag erzählen. Anstatt diese Chance zu nutzen, um eure Verbindung zu stärken, hast du daraus gegen dich gerichtete Vorwürfe gemacht.

			Hier noch ein Beispiel, das häufig dazu führt, dass verbal aufgerüstet wird. Jemand antwortet auf deinen Text aus vier Sätzen nur mit »Okay«.

			Dein erster Gedanke ist: Was meinst du damit, ›Okay‹? Was für ein ›Okay‹ ist das?

			Vielleicht ärgerst du dich darüber. Okay? Bloß okay? Mehr Mühe hat er sich mit der Antwort nicht gemacht? Das ist so unverschämt!, denkst du. Vielleicht willst du den Text jemand anderem zeigen, um dich zu versichern: »Ist das nicht total unverschämt?« Und dann schickst du deine Antwort:

			»Weißt du was, vergiss es. Sowas kann ich gerade gar nicht gebrauchen.«

			Die Fehlkommunikation eskaliert, und der restliche Abend wird von einem Streit bestimmt, den es eigentlich gar nicht hätte geben müssen. Es stellt sich nämlich heraus, dass das »Okay« eine schnelle Antwort war, weil derjenige gerade im Supermarkt an der Kasse stand, aber trotzdem auf deinen Text reagieren wollte.

			Wenn du Dinge persönlich nimmst, erschaffst du eine sich selbst erfüllende Prophezeiung:

			
					Du empfindest den Text als unverschämt, siehst ihn als einen persönlichen Angriff.

					Diese Wahrnehmung triggert die emotionalen Reaktionen deiner Zündphase.

					Von deinen Gefühlen getrieben, reagierst du jetzt defensiv.

					Aufgrund deiner Antwort geht die andere Person ebenfalls in die Defensive.

					Der Kreis schließt sich und bestätigt so deine Überzeugung, dass du angegriffen wirst.

			

			Dieser Teufelskreis entsteht vor allem bei schriftlicher Kommunikation, bei SMS, E-Mail oder Messengerdiensten, weil der Tonfall fehlt. Er gehört zur so genannten »Bestätigungsverzerrung« (Confirmation Bias), das heißt, du neigst dazu, dir die Informationen herauszusuchen, die deine bestehende Überzeugung bestätigen oder verstärken, und lehnst gleichzeitig Informationen, die deiner Meinung widersprechen, ab. Das bedeutet: Wenn du deinem Trigger einmal erlaubst, dich zu kontrollieren, beginnst du, selektiv nach Informationen zu suchen, um diesen Trigger zu bestätigen, und übergehst die Informationen, die ihn entkräften.

			Wenn du dich zum Beispiel darüber beschwerst, dass jemand vergessen hat, etwas zu tun, dann konzentrierst du dich künftig auf jedes Mal, wenn er etwas vergessen hat, und ignorierst all die Male, bei denen er daran gedacht hat. Du suchst nach dem Negativen, weil es dich in deinem Abwehrverhalten bestärkt.

			Wie man Abwehrverhalten stoppt

			Aber es gibt eine Therapie: Zuerst musst du wissen, dass die Häufigkeit, mit der du etwas persönlich nimmst, widerspiegelt, wie viel Nachsicht du mit anderen hast, wie oft du im Zweifel für den Angeklagten bist.

			Wenn du offen für die Annahme bist, dass die Taten oder Worte eines anderen Menschen nicht als persönlicher Angriff auf dich gemeint sind, dann wirst du dich von ihnen auch nicht so schnell beleidigt fühlen. Diese Nachsicht – die Bereitschaft, über das eigene Ego hinauszusehen – kann verändern, wie du mit der Welt interagierst. Wenn du mit dieser Nachsicht knauserst, knauserst du auch mit deinem eigenen Seelenfrieden.

			Wenn du dagegen Nachsicht übst, räumst du ein, dass die Kellnerin möglicherweise nur deswegen so kurz angebunden war, weil sie eigentlich um sechs Feierabend hatte und ihre Mutter zu Hause auf die Kinder aufpasst. Dass der Wagen vor dir so langsam fährt (d. h. sich an die Geschwindigkeitsbegrenzung hält), weil der Fahrer gerade seine Frau, mit der er 53 Jahre zusammen war, verloren hat. Dass deine Chefin dir nur eine kurze E-Mail geschickt hat, weil sie nicht nur ihr eigenes Leben zu bewältigen hat, sondern auch noch das ihres älteren Bruders, der gerade einen Entzug hinter sich hat – und nicht, weil sie irgendwas gegen dich hätte. Denk dran: Die Person, die du siehst, ist nicht die, mit der du sprichst.

			Wenn du etwas persönlich nimmst, hebst du etwas auf und trägst es mit dir herum, obwohl niemand dich darum gebeten hat. Stell es ab und geh bis zum Beweis des Gegenteils von einer positiven Absicht deiner Mitmenschen aus.

			Das bewusste Einüben von Empathie und Freundlichkeit wird dazu führen, dass du auch mit dir selbst anders umgehst. Du wirst nachsichtiger und weniger kritisch, was deine eigenen Fehler angeht, und dadurch schließlich zu einem glücklicheren Menschen.

			Etwas persönlich zu nehmen, führt zur selbsterfüllenden Negativität, Nachsicht zur selbsterfüllenden Positivität.

			Das ist dein Weckruf! Es ist Zeit, dass du Verantwortung für deine Worte übernimmst und dir bewusst machst, dass du nicht auf alles, was gesagt wird, unbedingt antworten musst. Vielleicht hast du es vergessen, aber du kannst entscheiden, ob etwas, das jemand sagt, dir wichtig ist.

			Du kannst entscheiden, ob du das, was jemand getan hat, persönlich nimmst. Du kannst entscheiden, wie du seine Worte gewichtest oder bewertest. Allzu oft ist das, was jemand sagt, nicht das Papier wert, auf dem man es aufschreiben würde. Trotzdem sammelst und hortest du es. Und ehe du dich versiehst, schleppst du eine Tasche voller mieser Bücher mit dir herum.

			Hör auf, die Last der Worte anderer Menschen zu tragen. Hör auf, jeden Streit, der an dich herangetragen wird, mitzumachen.

			Um es sportlich zu sagen: Nur weil jemand einen Ball kickt, musst du nicht hinterherrennen. Lass ihn weiterrollen. Nur weil jemand einen Ball auf deine Seite schlägt, muss du ihn nicht übers Netz zurückschlagen. Lass ihn auf den Boden fallen. Es gibt keine Pflicht, keinen Zwang, dass du, nur weil dein Gegenüber etwas sagt, etwas entgegnen musst.

			»Ich muss aber anmerken …« Nein, musst du nicht.

			Du musst nichts sagen. Du willst nur etwas sagen. Aber für wen sagst du es? Willst du damit etwas zur Klärung des Konfliktes beitragen? Oder sagst du es nur, um gehört zu werden?

			Verantwortung für deine Abwehrhaltung zu übernehmen, bedeutet, deinen Impuls, nach außen zu zeigen, rechtzeitig zu erkennen und sich stattdessen dafür zu entscheiden, nach innen zu zeigen. Ich schreibe sich zu entscheiden, weil es genau das ist – eine Entscheidung. Und du triffst diese Entscheidung.

			So hältst du dich selbst davon ab, in die Defensive zu gehen:

			1. Halte dich zurück

			Verhindere die reflexartige Reaktion, etwas zu sagen, mit der Gesprächsatmung (eine Pause von neun Sekunden). Die langsame Atmung signalisiert deinem Körper, dass das, was jemand gesagt oder getan hat, keine Bedrohung darstellt.

			2. Lass die Worte zu Boden sinken

			Stell dir in der Stille der Pause vor, dass die Worte dich gar nicht erreichen, sondern vorher zu Boden sinken. Widersteh dem Drang, sie aufzuheben und zurückzuschleudern. Die zu Boden fallenden Worte geben dir die Chance, zu überlegen, ob es sich lohnt, sie aufzuheben, oder ob du sie besser liegen lässt. Wenn du spürst, dass du in die Defensive gehen willst, ruf dich selbst zurück: »Lass sie liegen, [dein Name]!«

			3. Sei neugierig

			Wende deine Aufmerksamkeit von außen nach innen und halte deine analytische Seite wach. Stell dir Fragen wie: Woher kommt das? Warum sagt er das? Welche Informationen fehlen mir? Sei neugierig auf die Quelle der Bitte oder der Aussage.

			Wenn du dich selbst unter Kontrolle hast, gibt es drei Strategien, die du einsetzen kannst, um dein Gegenüber daran zu hindern, in die Abwehrhaltung zu gehen. Diese Techniken sind zwar nicht narrensicher, aber sie werden dir helfen, die Mauer einzureißen.

			Und so verhinderst du, dass dein Gegenüber in die Defensive geht:

			1. Beginn deine Sätze mit »Ich«, nicht mit »Du«

			Sobald du deinen Satz mit »Du« beginnst, treibst du dein Gegenüber automatisch in die Defensive. Wenn du dagegen deinen Satz mit »Ich« beginnst, umgehst du es, dein Gegenüber zu triggern, denn so liegt der Fokus auf deinen Gefühlen und deiner Perspektive, nicht auf dem, was du dem anderen vorwirfst oder anlastest. Es ist auch ein selbstbewussterer Ansatz.

			Zum Beispiel:

			
					Statt: »Du schaust ständig auf dein Handy.«	Besser: »Ich verbringe mit dir gern Zeit ohne Bildschirme.«



					Anstatt: »Du wertschätzt mich nicht.«	Besser: »Ich fühlte mich nicht wertgeschätzt, als du nicht geantwortet hast.«



					Anstatt: »Du kannst nicht so mit mir umgehen!«	Besser: »Ich reagiere auf sowas nicht.«



			

			2. Beginn deine Fragen nicht mit »Warum?«

			In den meisten Situationen, in denen du jemandem eine Frage stellst, klingt ein »Warum?« wie eine Anklage. Es hat etwas von Fehlverhalten, Schuld oder Urteil und löst den Autonomie-Trigger aus. Stellt dir vor, neben dir im Auto sitzt ein Freund auf dem Beifahrersitz. Da du eine andere Route zu seinem Haus nimmst, fragt dein Freund stirnrunzelnd: »Warum fährst du hier entlang?« Dein Instinkt ist, gleich verbal zurückzuschlagen. »Warum? Weil ich es will, deswegen!«, willst du sagen. Oder denk an dein Kleinkind, das immer und immer wieder »Warum?« fragt, sodass du am liebsten brüllen würdest: »Weil ich es sage!« »Warum?« klingt einfach so, als nähmen sie dich ins Kreuzverhör. Als Gegenmittel ersetz »Warum« durch »Was«, »Wann« oder »Wie«.

			
					Statt: »Warum hast du den Müll nicht rausgebracht?«	Besser: »Wann willst du den Müll rausbringen?«



					Statt: »Warum machst du das so?«	Besser: »Wie kamst du dazu, es so zu machen?«



					Statt: »Warum kannst du dich nicht einfach entspannen?«	Besser: »Was hält dich davon ab zu entspannen?«



			

			3. Zuerst Wertschätzung

			Menschen verspüren den tiefen Wunsch, sich gehört zu fühlen. Wenn du auf ihre Aussage mit »Ja, aber« antwortest, dann macht das alles nur schlimmer, denn diese Formulierung transportiert die Botschaft, dass du die anderen nicht wertschätzt. Und wenn du sie nicht wertschätzt, dann werden sie dich auch nicht wertschätzen, glaub mir. Ihre Tür bleibt geschlossen, die Vorhänge zugezogen. Versuch stattdessen, die Gefühle oder den Standpunkt deines Gegenübers zu wertschätzen, bevor du deinen eigenen präsentierst. Bei diesem Ansatz bleibt die Tür des anderen offen für den Dialog.

			Zum Beispiel:

			
					Sag ihm, womit du übereinstimmst. Das bedeutet nicht, dass du irgendeiner konkreten Äußerung deines Gegenübers zustimmen musst. Denk groß anstatt klein: Du kannst zustimmen, dass ihr darüber diskutieren solltet, dass das Thema eine Diskussion lohnt oder dass die Entscheidung getroffen werden muss.	Zum Beispiel: »Ich stimme zu, dass das ein Thema ist, über das es sich zu diskutieren lohnt.«



					Sag ihm, was du gelernt hast. Wenn du der anderen Person sagst, dass du etwas von ihr gelernt hast, dann fühlt sie sich, als hätte sie dir etwas beigebracht. Ihr zu sagen, was du gelernt hast, vermittelt dem anderen das Gefühl, dass er etwas Wesentliches zur Diskussion beigetragen hat und dass du seine Erkenntnisse zu schätzen weißt.	Zum Beispiel: »Ich habe gelernt, dass dir dieses Thema sehr wichtig ist.«



					Sag ihm, dass er hilfreich ist. Menschen mögen es, hilfreich zu sein, besonders, wenn sie sich damit zugleich selbst helfen können. Wenn du wertschätzt, dass sie dir geholfen haben, bleiben sie wahrscheinlich offener und freundlicher. Durch deine Wertschätzung verhinderst du, dass dein Gegenüber in die Defensive geht.	Zum Beispiel: »Es ist wirklich hilfreich, dass du mir das sagst.«



			

			Eine Verbindung zu deinem Gegenüber aufzubauen, bedeutet, dass du dir der Mauern um euch herum bewusst sein musst, sowohl derer, die du aufgebaut hast, als auch derer, die gegen dich hochgezogen wurden. Wenn du spürst, dass du in die Defensive gerätst, werde ruhig und dann neugierig. Wenn du das Gefühl hast, dass der andere in die Defensive geht, ändere deine Wortwahl, weg von den Ausdrücken, die die Mauer errichtet haben, und hin zu solchen, die sie wieder einstürzen lassen. Es ist ein Wechsel zu einer verbindenden Einstellung, die sich zu mehr Verständnis und Wertschätzung öffnet, anstatt zu Konfrontation und Siegeswillen.

			ZUSAMMENFASSUNG

			[image: ]

			
					In die Defensive zu gehen, ist der schnellste Weg, die Verbindung zwischen dir und deinem Gegenüber abzubrechen. Und es ist ein deutliches Anzeichen dafür, dass du in deine Zündphase eintrittst.

					Defensives Verhalten von einem von euch zieht eine Mauer hoch. Es verhindert, dass dein Gegenüber dich versteht und du ihn oder sie.

					Verhindere durch eine lange Pause von fünf bis zehn Sekunden, dass du in die Abwehrhaltung gehst, um in der Abkühlphase zu bleiben. Stell dir vor, dass die Worte des anderen auf den Boden fallen, bevor sie dich erreichen, und widersteh dem Drang, sie aufzuheben.

					Entschärfe die Abwehrhaltung anderer, indem du deine Antworten mit »Ich« und nicht mit »Du« beginnst. Verwende zuerst Ausdrücke, die das, was dein Gegenüber sagt, wertschätzen, anstatt sofort mit deinem eigenen Standpunkt zu antworten.

					Wenn du gelernt hast, nicht auf jeden Streit einzugehen, kannst du verhindern, dass die Mauer zwischen dir und deinem Gegenüber hochgezogen wird, und eure Verbindung aufrechterhalten.
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			KAPITEL 12

			Schwierige Gespräche

			Gespräche über die richtig schwierigen Dinge sind nicht leicht. Deswegen habe ich sie mir für das letzte Kapitel aufgehoben. Vermutlich liest du dieses Buch, weil dein nächstes Gespräch ein schwieriges sein wird. Und in diesem Fall bin ich dankbar dafür, dass du noch dabei bist und es bis hierhin geschafft hast.

			Das sagt mir, dass du die Herausforderung angenommen hast und den Teufelskreis durchbrechen willst. Du hast dich entschlossen, einen Streit nicht mehr als etwas zu sehen, das man gewinnen muss, sondern als eine Chance, den Menschen hinter den Worten zu verstehen. Du entwickelst Strategien, um zu deinem Gegenüber eine Verbindung aufzubauen.

			Inzwischen weißt du, dass alles mit dem beginnt, was du als Nächstes sagst. Wie du mit einem schwierigen Gespräch umgehst, sagt mehr über deinen Charakter aus als der Gesprächsinhalt selbst. Ob es nun darum geht, mit dem Partner oder der Partnerin Schluss zu machen, einen Angestellten zu entlassen, über Finanzen zu reden oder den Elefanten im Raum anzusprechen – entscheidend ist, wie du in das Gespräch reingehst. Wie die Ruhe vor dem Sturm, du erinnerst dich?

			Wenn du zu erregt und offensiv beginnst, wird sich dein Gegenüber zurückziehen und in die Defensive gehen (»Ich? Was ist denn mit dir?!«). Wenn du zu sanft und allgemein beginnst, wird dein Gegenüber misstrauisch, was deine Absicht angeht (»Was willst du mir eigentlich sagen?«). Und wenn du zu passiv und schüchtern beginnst, übergeht dich dein Gegenüber vielleicht einfach (»Das höre ich mir nicht an.«).

			Ein schwieriges Gespräch kann aus diesen zwei Gründen noch schwieriger werden:

			
					Du weißt nicht, wohin du willst.

					Du weißt nicht, wie du dorthin kommst.

			

			Was wäre, wenn ich dir erzählen würde, dass ich mal in ein Flugzeug eingestiegen bin, ohne zu wissen, wo es landet? Oder dass ich schon mit dem Auto losgefahren bin, ohne zu wissen, wann ich anhalte? Du würdest mich für verrückt erklären. Aber in unserer Kommunikation passiert das andauernd. Wenn du einfach davon ausgehst, dass sich das Gespräch schon so entwickeln wird, wie du es willst, ohne eine Vorstellung vom Ziel oder dem Weg dorthin zu haben, dann ist die Enttäuschung vorprogrammiert, wie in Kapitel zwei beschrieben.

			Der beste Moment, um ein schwieriges Gespräch leichter zu machen, ist, noch bevor es begonnen hat. Es geht darum, wie du es angehst.

			Wie du ein schwieriges Gespräch beginnst, kann darüber entscheiden, ob du eine stabile Verbindung aufbaust oder sie für immer verlierst. Deshalb folgt ein Plan dafür, wie man unter schwierigen Umständen eine Verbindung aufbaut. Anmerkung: In diesem Kapitel wird vorausgesetzt, dass du die Übungen aus den vorherigen Kapiteln gemacht hast, um deine Gefühle zu kontrollieren und deine durchsetzungsfähige Stimme zu trainieren. Erst, wenn du so weit bist, es kontrolliert zu sagen und es selbstbewusst zu sagen, bist du bereit, es zu sagen, um zu verbinden.

			Hier nun drei Regeln, die sicherstellen, dass dein Ansatz jedes Mal ins Schwarze trifft:

			1. Reserviere genug ungestörte Zeit

			Diese Regel habe ich auf die harte Tour gelernt. Während meines Studiums machte ich ein Praktikum in einer Kanzlei. Ich hatte eine Frage zu einem Teil meiner Aufgabe, der mir Schwierigkeiten bereitete, traute mich aber nicht, den Anwalt deswegen zu fragen. Den ganzen Morgen kämpfte ich mit mir, bis ich den Mut aufbrachte, zu ihm zu gehen, um mit ihm zu reden. Ich stand vom Schreibtisch auf, ging durch den Flur direkt auf sein Büro zu. Ohne nachzudenken, klopfte ich zweimal an seine offene Tür und fing sofort an zu reden, als ich den Raum betrat.

			»Hallo, ich habe eine Frage, wegen …«, fing ich an und ging in die Mitte des Büros.

			»Nein! Raus!«, rief der Anwalt, die linke Hand zu einer abblockenden Geste erhoben.

			Ich drehte mich auf dem Absatz um und ging so schnell wieder raus, wie ich hereingekommen war. Bevor ich ging, sah ich ihn aus dem Augenwinkel konzentriert an seinem Computer tippen. Verlegen und mit knallroten Ohren setzte ich mich wieder an meinen Schreibtisch. Ich wusste es eigentlich besser. Ungefähr eine Viertelstunde später hörte ich ein Klopfen. Der Anwalt stand in der Tür.

			»Darf ich reinkommen?«, fragte er.

			»Natürlich«, sagte ich, und meine Ohren nahmen endlich wieder ihre normale Farbe an.

			»Tut mir leid wegen eben. Ich war gerade mitten in einer wichtigen Sache. Hätte ich es nicht sofort erledigt, hätte ich meine Gedanken dazu vergessen. Worum geht’s?«, fragte er.

			Ich schluckte und erzählte ihm von meinem Problem. »Aha«, sagte er lächelnd. »Ja, ich weiß, warum dich das verwirrt hat. Ich habe einen Tippfehler gemacht. Ich korrigiere das. Schreib mir beim nächsten Mal einfach eine E-Mail und schlag eine Zeit für ein Treffen vor. Dann kann ich dir helfen, wenn ich die Ruhe dafür habe.«

			Nicht das Thema war das Problem. Das Problem war mein Timing. Wenn dir ein schwieriges Gespräch bevorsteht, dann eliminiere alle externen Faktoren, die es noch schwieriger machen. Such dir eine ruhige und angenehme Umgebung, wähl einen Moment, in dem keiner von euch unter Zeitdruck steht, und räum mögliche Unterbrechungen oder Störungen von vornherein aus dem Weg.

			Wenn du den anderen zu einem Gespräch innerhalb deines Zeitrahmens zwingst, dann wird der oft schon von Anfang an lustlos hineingehen. Es ist, als würdest du mit 130 auf der Autobahn fahren, und dann setzt sich plötzlich ein langsamerer Wagen vor dich und zwingt dich zu bremsen. Es ruiniert deinen Schwung und deine Konzentration.

			Tausch jetzt die Rollen. Kaum etwas ist frustrierender, als in ein Gespräch gezwungen zu werden, zu dem man nicht bereit ist. Manchmal ist es genau diese fehlende Bereitschaft, die das Gespräch schwierig macht. Man fühlt sich unter Druck gesetzt und reagiert schneller mit Stress. Das liegt an deinem Autonomie-Trigger. Jemand zwingt dich in einem schlechten Moment zu einem Gespräch. Das führt dazu, dass es dir schwerer fällt, klar zu denken, weil deine Gefühle dir sagen, dass du dich nicht wohlfühlst. Dein Verstand hat gerade auf seinem Schreibtisch keinen freien Platz, von dem aus er arbeiten kann.

			Leg stattdessen einen Termin für das Gespräch fest.

			Wenn du das nächste Mal einen Gesprächstermin ausmachen willst, versuch das:

			
					»Wann hättest du am Freitagmorgen Zeit, um über … zu sprechen?«

					»Hättest du am Dienstag gegen Viertel vor zwei Zeit, um über …?«

					»Hast du am Donnerstagabend irgendwann Zeit, um mit mir über … zu reden?«

					»Passt es dir heute Nachmittag, um die Tagesordnung des Meetings am Montag durchzugehen?«

					»Können wir nachher, wenn die Kinder im Bett sind, über ihre Pläne für morgen sprechen?«

			

			Es geht dabei nicht nur darum, ob der andere gerade Zeit hat, sondern auch darum, dass er über die nötige Aufnahmefähigkeit verfügt. Er mag Zeit haben, aber vielleicht nicht die innere Ruhe und Konzentration, um sich dann damit zu beschäftigen. Es gibt viele Möglichkeiten, zu fragen, such dir also die aus, die dir am besten gefällt.

			Der Schlüssel ist, einen genauen Zeitrahmen oder eine bestimmte Tageszeit vorzuschlagen. Auch wenn ihr in diesem Moment eigentlich beide Zeit hättet, ist es fast immer besser, einen Termin für später zu vereinbaren. Du musst deine Gedanken klären. Und du willst auch dem anderen Zeit geben, um sich vorzubereiten. Ist es dir schon mal passiert, dass jemand zu dir ins Büro kam und meinte: »Hey, hast du mal eine Minute? Ich meine, nicht jetzt sofort, sondern später. Ich hatte so einen Gedanken, wegen dem ich mit dir reden wollte.« Puh, was für eine Erleichterung! Später ist gut. Schon eine halbe Stunde kann einen großen Unterschied machen. In dieser Zeit kannst du dich vorbereiten, um das, was du sagen musst, kontrolliert zu formulieren. Also verleg die Diskussion auf später, am besten mit einem engen Zeitrahmen.

			Denk daran: Je weniger Auswahlmöglichkeiten du anbietest, umso einfacher ist es für den anderen, sich zu entscheiden. Wenn du nur sagst: »Wann passt es dir nächste Woche?«, wirst du wahrscheinlich hören: »Ich weiß nicht, ich melde mich noch mal.« Und schwups, sind drei Wochen vergangen. Aber wenn du den Zeitrahmen eingrenzt, bekommst du eher eine Antwort und einen Termin. Das ist keine in Stein gemeißelte Regel, aber sie ist nützlich.

			So solltest du nicht um Zeit für ein Gespräch bitten:

			
					»Ich muss mit dir reden.«

					»Hast du mal eine Minute?«

					»Wann hast du nachher Zeit?«

			

			Überleg, wie du dich fühlen würdest, wenn dich jemand so ansprechen würde. Außerdem bezieht sich keines dieser Beispiele auf eine konkrete Zeit. Dir gefällt vielleicht, dass sie den anderen nicht unter Druck setzen, aber dafür haben sie eine negative Wirkung, weil sie so unklar sind. »Hast du mal eine Minute?« Kommt darauf an. Ist es ein positives oder negatives Thema, persönlich oder beruflich, ernst oder alltäglich? All diese Faktoren beeinflussen deine Antwort. Du hast vielleicht eine Minute, damit der andere dir etwas Lustiges erzählt, das ihm gestern Abend passiert ist – falls die Geschichte wirklich nur eine Minute dauert. Das ist ein großes Falls. Meistens sollte es eher heißen: »Hast du mal zwei Stunden?«

			Klär die Erwartungen, um sicherzugehen, dass die Zeit, um die du für das Gespräch bittest, dem Thema angemessen ist. Ernste Themen brauchen mehr Zeit. Sensible Themen brauchen mehr Zeit. Negative Themen brauchen mehr Zeit. Es ist hilfreich, jemandem zu sagen, dass du eine halbe, eine ganze oder vier Stunden brauchst.

			Wenn du besser darin wirst, vorherzusagen, wie viel Zeit du mit jemandem brauchst, erhöhen sich die Chancen auf eine gute Verbindung. Warum? Weil du dann gleich auch Zeit für bewusste Pausen einkalkulierst und für schweigendes Nachdenken und dafür, das Gespräch in deinem Rahmen zu halten. Du hast dann auch Zeit für eine langsame Atmung und langsamere Worte, um einen klaren Kopf und die Kontrolle über dich und das Gespräch zu bewahren.

			Wenn du nicht genug Zeit reservierst und voller Eile in das Gespräch gehst, kann es sein, dass du mit jemandem sprichst, der sich mehr für das Ende als für den Inhalt des Gesprächs interessiert.

			Stell sicher, dass du in der reservierten Zeit nicht gestört wirst. Leg dein Handy nicht auf den Schreibtisch (verkehrt herum gilt nicht). Halt dein Handy auch nicht in der Hand (nicht hinsehen gilt nicht). Zeig dem anderen, dass du dich nur auf das Gespräch konzentrierst.

			2. Lass die höflichen Floskeln weg

			Stell dir vor, dass du jemanden aus deinem Team entlassen musst. Über Wochen hast du dieser Person eine Chance gegeben, aber jetzt ist es Zeit, dass sich eure Wege trennen. Du schickst ihr diese E-Mail: »Bitte komm in mein Büro, wenn du Zeit hast.«

			Du denkst, dass du das Gespräch erst in ein paar Stunden führen wirst. Aber nein, die Angestellte betritt kaum zwei Minuten, nachdem du ihr die E-Mail geschickt hast, dein Büro. Sie sieht nervös aus. Sie weiß, dass ihre Arbeitsleistung nicht überzeugend war, obwohl sie sich bemüht hat, besser zu werden.

			»Oh, hallo!«, sagst du übertrieben fröhlich und hustest nervös. »Nimm Platz.«

			Es vergehen ein paar Sekunden, in denen du Dinge auf deinem Schreibtisch hin und her schiebst. Schließlich spielst du mit einer einzelnen Büroklammer.

			»Wie geht es dir?«, willst du wissen. »Wie gefällt es dir hier?«

			»Ganz großartig.« Sie zwingt sich zu einem Lächeln. »Ich fühle mich gut unterstützt und mag meinen Job sehr. Es hat zwar länger gedauert, als ich dachte, aber ich habe das Gefühl, dass ich jetzt richtig drin bin.«

			Argh. Darauf warst du nicht vorbereitet. Du rutschst verlegen auf deinem Stuhl hin und her. In der Stille verschwindet ihr Lächeln langsam, während sie nach den nächsten Worten sucht.

			Du schaffst es endlich weiterzusprechen. »Hey, äh, hör mal.« Sämtliche Luft scheint aus dem Zimmer zu entweichen. »Ich habe lange nachgedacht, und es war eine sehr schwere Entscheidung, weil ich dich mag und finde, dass du ein toller Mensch bist. Und ich weiß, dass du dich sehr bemühst. Ich hasse es, dir das sagen zu müssen. Aber, ich, äh, glaube, äh, es ist Zeit, dich gehen zu lassen.«

			Sofort steigen ihr die Tränen in die Augen. Du senkst den Blick.

			Sie fragt bittend: »Aber warum? Ich arbeite gern hier und …«

			Was du eigentlich als Fünf-Minuten-Gespräch geplant hattest, wird zu einer eineinhalbstündigen Diskussion, die damit endet, dass du ihr noch zwei weitere Wochen im Team gibst – was du sicher bereuen wirst.

			Wenn das Thema des Gesprächs sehr heikel ist oder wir schlechte Neuigkeiten überbringen müssen, dann neigen wir dazu, eine sanfte Atmosphäre zu erschaffen, um den Schlag abzumildern, den Fall zu polstern. Meist beginnt das damit, den anderen nach seinem Tag zu fragen oder seiner Familie oder irgendein zufälliges Thema anzusprechen, für das du bisher noch nie Interesse gezeigt hast (»Gärtnerst du gern?«). Du denkst, du würdest es damit besser machen. Du glaubst, dass du freundlich oder taktvoll bist.

			Aber die Leute sind intelligenter, als du glaubst. Trotz deines umwerfenden Schauspieltalents erkennen Menschen instinktiv eine Bedrohung. Etwas fühlt sich komisch an. Menschen können nonverbale Hinweise sehr gut interpretieren. Man spürt es, wenn man beobachtet wird. Man weiß auch mit geschlossenen Augen, dass jemand ein Zimmer betreten hat. Und man spürt die Anspannung vor einem Streit, wie in Kapitel fünf beschrieben. Ein unaufrichtiger Moment von dir – und dein Gegenüber ist sofort auf der Hut. Seine Zündphase versetzt ihn in Alarmbereitschaft. Er ist bereit und wartet jeden Augenblick darauf, dass der Hammer fällt.

			Dein Teammitglied hat es auch gespürt. Du hast nicht nur keinen konkreten Termin für das Gespräch ausgemacht, du hast es auch noch mit Höflichkeiten begonnen. Die Angestellte wusste, dass ihre Leistung suboptimal war. Sie wusste genau, worüber du mit ihr sprechen wolltest. Sie wusste, warum sie da war. Sie spürte deine Unruhe, und dein Herumrutschen auf dem Sessel zeigte ihr, dass du dich unwohl fühlst. So unschuldig dein »Wie geht es dir?« auch gemeint war, es war unehrlich. Denn es war dir eigentlich völlig egal, wie es ihr ging oder wie es ihr hier gefiel. Du hattest geplant, ihr zu kündigen. Es mag oberflächlich zwar harmlos wirken, aber mit Höflichkeiten zu beginnen, heuchelt Mitgefühl. Es hat die gegensätzliche Wirkung, die du eigentlich erzielen willst: Anstatt dein Gegenüber freundlich zu behandeln, behandelst du es mit versteckter Gleichgültigkeit.

			Ob du einen Angestellten entlässt, ein schwieriges Thema in deiner Beziehung ansprichst oder seit Wochen angestaute Gefühle teilst, ist egal. Die Menschen wollen Ehrlichkeit. Direkte, aufrichtige Ehrlichkeit. Und je mehr du ihnen die vorenthältst, desto mehr Heuchelei hören sie in deinen Worten und desto schwächer ist eure Verbindung.

			Lass diese Art von Fragen und höflichen Floskeln beim Einstieg in schwierige Gespräche weg:

			
					»Und, wie geht es dir?«

					»Was hast du zuletzt so gemacht?«

					»Dieses Wetter ist wirklich schrecklich, oder?«

			

			Sei stattdessen von Anfang an direkt und transparent. Beginn mit einer Erklärung, welche Art von Gespräch es werden wird. Probier es bei schlechten Nachrichten mit folgenden Formulierungen:

			
					»Was nun kommt, ist hart.«

					»Ich habe schlechte Nachrichten.«

					»Dir wird nicht gefallen, was ich zu sagen habe.«

					»Es kann sein, dass das ein Schock für dich ist.«

			

			Für harte oder heikle Themen probier es mit:

			
					»Das wird für keinen von uns schön.«

					»Ich muss über etwas Unangenehmes reden.«

					»Es wird nicht leicht, darüber zu sprechen.«

			

			Ein einfaches »Das wird ein schwieriges Gespräch« funktioniert auch gut.

			Diese Art von Aussage sollte das Erste sein, was du sagst, oder zumindest das Zweite nach »Danke, dass du dir Zeit für ein Gespräch mit mir nimmst«. Dieser Einstieg ist offener und ehrlicher. Und selbst, wenn er sich unangenehm oder stressig anfühlt, ist er doch freundlicher und respektvoller. Dein Gegenüber muss so nämlich nicht herumrätseln und mit dem Unbekannten kämpfen.

			Schauen wir mal, wie ein direkteres Gespräch mit diesem Teammitglied ausgesehen haben könnte:

			»Danke, dass du gekommen bist«, fängst du an.

			Die Angestellte setzt sich.

			Du schaust sie an und sagst ruhig: »Ich habe keine guten Neuigkeiten.«

			Nachdem du ihr eine Sekunde Pause gegeben hast, um sich für deine nächsten Worte zu wappnen, fährst du fort: »Ich muss dich leider entlassen.«

			Sie nickt.

			»Es war schön, dass du bei uns warst, und ich bin gespannt, wohin deine Karriere dich führen wird.« Du endest mit einem warmen Lächeln.

			»Ich verstehe«, antwortet sie und sieht enttäuscht aus. »Vielen Dank für die Chance.«

			Noch mal: Klarheit ist freundlich und respektvoll. Sie nimmt die Mehrdeutigkeit und Angst, die schwierige Gespräche beeinträchtigen können, und eröffnet euch beiden den Zugang zur Realität. Wenn du es dem anderen ermöglichst, eine schlechte Nachricht mit Würde aufzunehmen, dann kann er besser mit der Wahrheit umgehen und gefasst auf deine Nachricht reagieren.

			3. Beginn mit dem Ende

			Beginn bei schwierigen Gesprächen mit deinem Kernpunkt. Anders gesagt: Stell dir vor, du hältst eine Präsentation und kommst zum Ende, indem du sagst »Ich fasse zusammen …« Bei schwierigen Gesprächen stellst du die Zusammenfassung an den Anfang.

			Nehmen wir einmal an, dass du in einem Meeting sitzt und eine Idee folgendermaßen formulierst: »Also, ihr wisst doch, dass wir alle wollen, dass sich unsere Kunden wohlfühlen, wenn sie zu uns kommen. Deswegen habe ich mir gedacht – und sagt mir, wenn ich falschliege –, dass wir das Kundenerlebnis zu oft verkomplizieren. Dahinter steckt im Grunde die Vorstellung, dass die Leute nicht wissen, was sie wollen, stimmt’s? Okay, da sind wir uns einig. Beim Autofahren fiel mir etwas ein, aus heiterem Himmel, keine Ahnung wieso, aber egal. Ich meine damit nur, dass wir unseren Ansatz total vereinfachen und uns darauf konzentrieren sollten, vom ersten Moment, in dem man den Fuß in unsere Lobby setzt, eine einladende Umgebung zu schaffen.«

			Uff. Siehst du, dass man bis zum Ende nicht weiß, worauf es hinausläuft oder was die eigentliche Frage ist?

			Die Zuhörer verirren sich. Sie bleiben an einem Wort wie »Autofahren« hängen und driften in ihre Erinnerungen daran ab, was sie heute Morgen auf dem Weg zur Arbeit gedacht haben. Ich bin heute Morgen doch an diesem neuen italienischen Restaurant vorbeigekommen. Das will ich mal ausprobieren. Apropos Essen, wie lange dauert’s noch bis zur Mittagspause? Was soll ich essen? Gestern habe ich Lasagne gehabt …

			Und schon sind sie gar nicht mehr bei dir im Zimmer. Sie denken an ihre Vergangenheit oder ihre Zukunft, während die Gegenwart ihnen gleichgültig ist. Schauen wir mal, wie es aussieht, wenn du das Ende an den Anfang bringst.

			Am Konferenztisch teilst du deine Idee mit: »Wir sollten die Lobby einladender gestalten. Wenn wir den Eingang zu einem freundlichen Raum machen, werden die Kunden sich wohler fühlen, wenn sie an die Reihe kommen.«

			Das war’s. Keine Chance, hier Zuhörer zu verlieren. Niemand träumt von Pasta. Du bist sofort auf den Punkt gekommen und hast deine Argumente gebracht.

			Diese Technik funktioniert auch in der schriftlichen Kommunikation und bei Textnachrichten. Wenn du gleichzeitig noch die übertriebenen Höflichkeiten und Rechtfertigungen rausschmeißt, bringt sie dich in eine viel bessere Position. Stell dir vor, du musst eine Einladung zu einer Party absagen. Welche Absage klingt besser?

			
					Text 1: Hey! Okay, also, es tut mir total leid, aber ich hatte heute sooo viel zu tun und bin total gestresst. Ich habe noch nicht mal was gegessen, lol. Mein Hund hat auf irgendwas allergisch reagiert und benimmt sich komisch. Ich mache mir Sorgen um ihn. Ich fühle mich echt furchtbar, aber ich schaffe es heute Abend vielleicht nicht. Vielen Dank, dass du an mich gedacht hast, und sollte sich noch was ändern, melde ich mich auf jeden Fall!

					Text 2: Schlechte Nachrichten, ich kann heute Abend nicht. Danke für die Einladung. Ich hoffe, es wird toll!

			

			Text 1 klingt unehrlich. Wegen deiner ganzen Versuche, keine Gefühle zu verletzen, hast du so viel geschrieben, dass du es dem Empfänger überlässt, herauszufinden, was du eigentlich meinst. Je mehr Worte du machen musst, umso mehr klingt es, als würdest du lügen. Wahrscheinlich würdest du darauf eine schnippische Antwort bekommen wie: »Sag doch einfach, dass du nicht kommen willst.«

			Text 2 kommt sofort auf den Punkt, wodurch er ehrlicher klingt. Es ist eine Antwort, die sowohl dich als auch den anderen respektiert.

			Diese Strategien können dir helfen, schwierige Gespräche zu beginnen. Und wie kannst du offener sein, wenn jemand anderes ein schwieriges Gespräch mit dir führen will?

			Sei ein sicherer Hafen

			Vor ein paar Monaten kam mein sechsjähriger Sohn mit hängendem Kopf zu mir ins Wohnzimmer, seine Hände lagen auf seinem Bauch.

			»Daddy?«, fragte er.

			»Was gibt’s, Buddy?«, wollte ich wissen.

			»Ich habe was Schlimmes gemacht«, antwortete mein Sohn und schob die Hände zur Seite, sodass ein fünf Zentimeter großes Loch in seinem neuen T-Shirt sichtbar wurde.

			»Was ist passiert?«, fragte ich.

			Er senkte den Blick wieder. »Ich wollte nur testen, ob meine Schere Stoff schneidet.«

			Ich bemühte mich, ein Lachen zu unterdrücken. »Und, was hast du gelernt?«

			Er seufzte tief. »Dass sie es tut.«

			»Das denke ich auch. Danke, dass du es mir erzählt hast.« Ich gab ihm einen High Five. »Und jetzt, da wir es wissen, machen wir es nie wieder, okay?«

			Mein Sohn lächelte. »Ja.«

			Wenn jemand mit seinem eigenen schwierigen Thema oder Anliegen zu dir kommt, mit etwas, von dem er weiß, dass es dich aufregen oder verletzen wird, kann deine Reaktion darüber entscheiden, ob er sich künftig in einem schwierigen Moment jemals wieder an dich wendet. Raum für ein schwieriges Gespräch zu schaffen, beginnt damit, wie du die Information aufnimmst. Hier ein paar Ausdrücke, die dir dabei helfen, von Anfang an eine sichere Umgebung zu kreieren:

			
					»Ich bin froh, dass du damit zu mir gekommen bist.«
Du zeigst damit, dass dir bewusst ist, dass der andere die Wahl hat, wem er vertraut und mit wem er die Information teilen will. Indem du seine Entscheidung, zu dir zu kommen, mit Dankbarkeit und Wertschätzung aufnimmst, erlaubst du ihm, eine Verbindung zu dir aufzubauen.

					»Danke, dass du es mir erzählst.«
Diese Antwort erkennt den Mut und die Überwindung an, die es den anderen gekostet hat, zu dir zu kommen. Du zeigst Verständnis dafür, dass es manchmal nicht einfach ist, sich zu öffnen und Dinge zu teilen.

					»Ich verstehe deinen Standpunkt.«
Egal, auf welcher Seite des Problems der andere steht, sein Standpunkt eröffnet dir eine Perspektive, die du sonst vielleicht nicht eingenommen hättest.

			

			Schwierige Gespräche sind trotz ihres Namens eine große Chance, zu jemandem eine Verbindung aufzubauen. Auf Probleme zu treffen und diese gemeinsam zu überwinden, schweißt zusammen und vertieft und stärkt die Verbindung. Sätze wie die folgenden können jedoch die gegenteilige Wirkung haben:

			
					»Ich weiß, was du durchmachst.«

					»Ich hatte auch einen harten Tag.«

					»Sowas ist mir auch schon mal passiert.«

			

			Man nutzt diese Art von Aussagen, um eine Verbindung aufzubauen. Meistens jedoch geschieht etwas anderes: Man stellt sich selbst in den Mittelpunkt. Du nimmst damit deinem Gegenüber die Chance, etwas zu teilen, etwas loszuwerden oder seine Frustration auszudrücken. Das Gespräch auf dich zu lenken, auch wenn das mit guter Absicht geschieht, kappt die Verbindung. Anstatt das Thema sofort an dich zu reißen, probier es mal mit dieser Methode:

			
					Stell eine Frage. Du kannst natürlich auch mehrere stellen, aber schon eine Frage macht einen großen Unterschied. Es kann eine vorsichtige Frage sein wie: »Und wie fühlst du dich damit?«, oder: »Was denkst du darüber?« Das sind offene Fragen, bei denen dein Gegenüber weiterhin im Mittelpunkt steht und die Verbindung aufrechterhalten kann.

					Hast du immer noch das Gefühl, dass du etwas Wertvolles beizutragen hast, dann bitte den anderen vorher um Erlaubnis: »Ist es in Ordnung, wenn ich dir etwas erzähle?« Da du in Schritt eins durch deine Frage schon ehrliches Interesse gezeigt hast, sagt er wahrscheinlich Ja und ist offen für das, was du zu sagen hast.

					Anstatt jemandem zu sagen, was er tun soll oder was du an seiner Stelle tun würdest, frag: »Darf ich dir erzählen, was ich gelernt habe?« Wenn andere Menschen hören, dass du etwas aus deinen Erfahrungen gelernt hast, sind sie viel empfänglicher dafür, als wenn du wie ein Besserwisser oder wie ein Oberlehrer klingst.

			

			Wenn jemand sich dir bei einem schwierigen Gespräch öffnet, dann sei für ihn ein sicherer Hafen. Das bedeutet nicht, dass du fröhlich und positiv sein musst. Das wäre unehrlich. Es bedeutet nur, dass dein Gegenüber sich sicher genug fühlen sollte, um angstfrei mit dir zu reden.

			Du musst dafür nicht so tun, als wären schwierige Gespräche einfach. Wie du aber aus Kapitel eins weißt, sind es gerade die schwierigen Gespräche und Konflikte, die die Chance bieten, deine Beziehungen zu verbessern. Schwieriges passiert. Akzeptiere es. Heiße es willkommen. Je tiefer die Beziehung zu jemandem sein soll, umso größer muss deine Toleranz für schwierige Gespräche sein.

			[image: ]

			Der Schlüssel ist hier, das Gespräch zu nutzen, um eine Verbindung aufzubauen. Wenn du diese Methoden anwendest, kannst du die Schwierigkeit aus dem Weg räumen, noch bevor du überhaupt etwas gesagt hast. Sei proaktiv. Bitte den anderen um einen Termin und einen Ort für das schwierige Gespräch. Wenn es so weit ist, lass die höflichen Floskeln weg und komm sofort auf den Punkt. Beginn mit der Kernaussage, um Verwirrung und Unsicherheit zu vermeiden, und sag ganz deutlich, welches Ergebnis du erzielen möchtest. Und wenn es umgekehrt ist, und jemand mit dir ein schwieriges Gespräch führen möchte, dann reagier so, wie du gern hättest, dass man auf dich reagiert. Sei ein sicherer Hafen.

			Wenn man sie klug nutzt, können diese Schritte dir dabei helfen, aus deinem nächsten Gespräch eine Chance für eine starke Verbindung zu machen.

			ZUSAMMENFASSUNG
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					Der beste Moment, um ein schwieriges Gespräch leichter zu machen, ist, noch bevor es begonnen hat.

					Wenn du ein ernstes oder sensibles Thema besprechen musst, dann reservier ungestörte Zeit für das Gespräch. Beeil dich nicht mit dem Gespräch, nur damit es besser in deinen Zeitrahmen passt.

					Vermeide höfliche Floskeln, und rede nicht um den heißen Brei herum, weil das als unaufrichtig rüberkommen kann. Sei stattdessen direkt. Direkt zu sein, ist rücksichtsvoll und sichert deine Glaubwürdigkeit. Beginn dafür mit deinem Fazit, deinem Kernpunkt.

					Schwierige Gespräche sind trotz ihres negativen Namens eine große Chance, zu jemandem eine Verbindung aufzubauen. Auf Probleme zu treffen und diese im gemeinsamen Gespräch zu überwinden, schweißt zusammen und vertieft und stärkt die Beziehung.

			

		

	
		
			Nachwort

			Ich stieg die Granitstufen zum alten Gerichtsgebäude in Texas hoch, ging durch den langen Flur und öffnete die großen Holztüren zum Gerichtssaal. Ich hielt beim Eintreten kurz inne, um meinen Blick durch den Raum schweifen zu lassen und innerlich meine Checkliste abzuhaken:

			Dort, auf der Richterbank, saß der Richter und erzählte dem Gerichtsdiener und der Protokollantin gerade laut eine Geschichte. Gut. Auf der anderen Seite standen die drei gegnerischen Anwälte und flüsterten miteinander. Gut. Hinter meinem Tisch, auf dem meine Notizen und Akten lagen, stand der Stuhl für meinen Mandanten. Er war leer. Nicht gut.

			Ich schaute mich um. Wo war mein Mandant? Ich bat den Richter um fünf Minuten, bevor wir anfingen. Er sah mich an und nickte, ich schritt wieder durch die Schwingtüren. Draußen war nichts zu hören als das Absatzklappern meiner eleganten Schuhe auf dem harten Marmorboden, während ich die Flure durchsuchte.

			Mein Mandant hieß Clemon Lee. Und Clemon Lee besaß kein Handy. Er war ein einundsechzigjähriger Schulhausmeister, dessen Leben nicht auf Veränderung ausgelegt war. Sein Festnetztelefon reichte ihm. Ich rief dort an. Nichts. Ich wurde langsam panisch. Als ich schließlich durch den dritten Korridor eilte, sah ich ihn am Ende des Flurs auf einer Bank sitzen. Ich ging langsamer und sprach ihn lächelnd an.

			»Mr. Lee? Ist alles in Ordnung?« Er antwortete nicht.

			Die Arme verschränkt, die Beine übereinandergeschlagen, blickte er nach unten. Er trug einen alten, beigen Anzug und einen braunen Schlips. Sein weißes Hemd war gelblich. Aus einem früheren Gespräch wusste ich, dass das sein Kirchenanzug war und der einzige, den er besaß.

			Ich setzte mich neben ihn und wiederholte: »Ist alles in Ordnung?« Wir saßen jetzt Schulter an Schulter.

			Nach einer Weile sagte er leise: »Sie werden mich nicht mögen.«

			»Was meinen Sie?«, fragte ich.

			»Ich kann nicht gut reden. Sie werden mir Worte in den Mund legen. Das hier ist nichts für mich«, sagte er. Er sah verständlicherweise besorgt aus.

			Es ist völlig normal, in einem Gerichtssaal nervös zu sein. Zwölf Geschworene beobachten dich ständig, und ein Anwalt, den die gegnerische Partei bezahlt, will deine Glaubwürdigkeit in einem Kreuzverhör untergraben.

			»Sehen Sie mir in die Augen, Clemon. Sehe ich nervös aus?«, wollte ich wissen.

			Er schüttelte langsam den Kopf.

			»Haben Sie etwas Falsches getan?« Er schüttelte erneut den Kopf.

			Und das hatte er wirklich nicht. Der andere Fahrer war auf seinen Wagen aufgefahren. Die Schuld war klar. Aber die Wahrheit der Tatsachen und die Unsicherheit im Kopf sind zwei unterschiedliche Dinge.

			»Gut«, sagte ich, »dann gehen wir es noch mal durch.«

			Wir gingen die Schritte für den Turbo-Scan durch, die er anwenden sollte, bevor er in den Zeugenstand trat oder wenn er eine Pause brauchte, um seine Gefühle unter Kontrolle zu bringen. Wir übten ein paar Gesprächsatmungen, damit er vor einer Antwort ins Zeugenmikrofon etwas ruhiger würde. Was er am allermeisten brauchte, war Selbstbewusstsein. Das sichere Gefühl, dass die Geschworenen jemanden sehen würden, der nicht versucht, jemand anderes zu sein als er selbst.

			In den Monaten vor dem Prozess hatten wir ein paar Mini-Gespräche erarbeitet, um Clemon auf diesen Augenblick vorzubereiten.

			»Wenn Sie im Zeugenstand sind, wer sind Sie dann?«, fragte ich ihn und stand auf.

			»Nur Clemon Lee«, erwiderte er, löste die Arme und stellte sich neben mich.

			Ich lächelte. »Richtig. Und wenn der andere Anwalt Ihnen nicht zustimmen will, dann gibt er Ihnen wozu die Chance?«

			»Ihm eine Lektion zu erteilen«, antwortete er, während wir zurück zum Gerichtssaal gingen.

			»Ganz genau«, stimmte ich zu. »Und wenn Sie nicht sicher sind, was Sie sagen sollen, wie antworten Sie dann zuerst?«

			Mit einem breiten Grinsen sagte er genau das, was wir geübt hatten: »Mit meinem Atem.«

			»Jetzt besser?«, wollte ich wissen.

			Er antwortete selbstbewusst. »Ja, ich hab’s begriffen.«

			Ich legte meine Hand auf seine Schulter und öffnete erneut die Holzschwingtür zum Gerichtssaal.
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			An dieser Stelle muss ich dich durch deine eigene Tür gehen lassen. Wie Clemon Lee sagte: Du hast es begriffen. Das hast du wirklich.

			Bei der Lektüre dieses Buchs hast du nicht nur gelernt, was du sagen sollst, sondern auch, wie du es am besten sagst. Du hast unterschiedliche Sichtweisen auf die Kommunikation um dich herum gelernt. Das bedeutet, du wirst bald Dinge anders hören als bisher. Du wirst Texte und E-Mails jetzt anders lesen, dir werden die Worte, Ausdrücke und Füllwörter, die in den Nachrichten stecken, auffallen. Du wirst mit deinen eigenen Worten bewusster und aufmerksamer umgehen.

			Du wirst bei der nächsten Meinungsverschiedenheit auch mehr Ruhe und Kraft empfinden. Das ist kein Zufall. Durch Methoden, Übung und die praktische Umsetzung der Lektionen aus den nun hinter dir liegenden zwölf Kapiteln bist du selbst dahin gekommen. Du verfügst jetzt über Werkzeuge und Strategien, die dir zeigen, wie du es kontrolliert sagst, wie du es selbstsicher sagst und wie du es sagst, um zu verbinden, was dir in jedem Konflikt hilft.

			Ich ende, wie ich begonnen habe: Wer bist du laut deinen Worten? Ich wünsche dir, dass das, was du sagst und wie du es sagst, zum festen Teil deines Familienerbes wird. Ein Vermächtnis, wer du sein willst und wie du in Erinnerung bleiben willst. Ein neues Leben. Ein neues Du.

			Los, mach dein nächstes Gespräch zu dem, das alles verändert!

		

	
		
			Die 47-Sekunden-Version

			Ich bin über Videos zu diesem Buch gekommen. Müsste ich all diese Seiten in einem Video von 47 Sekunden für Social Media zusammenfassen, dann würde es ungefähr so aussehen:

			Nummer eins: Versuch nie, einen Streit zu gewinnen. Dabei verlierst du mehr, als du gewinnst. Wenn du deine Reaktion regulierst, bevor du antwortest, behältst du einen klaren Kopf und einen ruhigen Geist.

			Nummer zwei: Selbstbewusstsein ist keine Handlung, sondern ein Ergebnis. Nutz klare Worte und kurze Ausdrücke, um deine Bedürfnisse auszudrücken, und beschütz deine Werte ohne Angst vor einer Enttäuschung. Wenn du deine durchsetzungsfähige Stimme annimmst, ebnest du weiteren positiven Veränderungen in deinem Leben den Weg.

			Nummer drei: Grüble nicht darüber nach, wie du eine ganze Beziehung verändern kannst. Konzentrier dich darauf, das nächste Gespräch zu verändern. Wenn du ein Gespräch als Möglichkeit, etwas zu lernen, begreifst, anstatt als einen Moment, in dem du etwas beweisen musst, wird das Aufbauen einer Verbindung zu anderen Menschen leichter.

			Also: Probier es aus und folge mir!

		

	
		
			Die nächsten Schritte

			Ich kann dir gar nicht genug dafür danken, dass du mein Buch gelesen hast. Solltest du mir auf Social Media folgen: Schön, dich wiederzusehen! Ich bin immer noch derselbe. Danke, dass du um dieses Buch gebeten hast. Danke, dass du an meine Arbeit glaubst und an diese Botschaft für eine bessere Welt.

			Jetzt bist du also bereit für dein nächstes Gespräch. Was sind deine nächsten Schritte?

			Ich möchte, dass du hierauf gehst:

			thenextconversation.com/newsletter

			Wenn dir Beim nächsten Gespräch läuft alles besser, meine Geschichten und meine Erkenntnisse gefallen haben, dann wirst du auch meinen kostenlosen Newsletter mögen, in dem ich meinen Lesern für einen energiegeladenen Wochenbeginn immer einen einfachen, praktischen Kommunikationstipp gebe. Du wirst dann auch zu den Ersten gehören, die von neuen Projekten und Publikationen erfahren, und frühzeitig Zugang zu Events haben, bei denen ich spreche. Wenn du also auf der Suche nach nächsten Schritten bist, das hier ist der erste.

			Und falls du gleich zwei Schritte machen willst, bist du in meiner Online-Community herzlich willkommen. Dort gibt es eine durchsuchbare Bibliothek meines Contents voller Videos zum Abrufen, Texte zum Herunterladen und Online-Kurse unter: thenextconversation.com/member

		

	
		
			Anwaltsgeheimnis: Narzissten und Gaslighting

			Nein, das ist keine Anwalt-Mandanten-Beziehung, und es ist keine Kommunikation für den öffentlichen Raum oder Gerichtsverhandlungen. Es ist vielmehr ein vertraulicher Rat für diejenigen, die ihn wirklich brauchen. Ein Rat dazu, wie man mit Narzissten und Gaslighting umgeht. Es gehört zu meinen am häufigsten gesuchten Online-Themen, und das aus gutem Grund. Diese Persönlichkeiten und dieses Verhalten sind toxisch, und zu wissen, was man sagt, wenn man einem Narzissten gegenübersteht, kann entscheidend dafür sein, ob man gesund bleibt oder seelischen Schaden nimmt.

			Deswegen habe ich ein verborgenes Bonuskapitel über die Kommunikationswerkzeuge geschrieben, die du brauchst, um dich zu verteidigen, wenn du dich das nächste Mal angegriffen fühlst.

			Das gesamte Kapitel kannst du hier herunterladen: 

			thenextconversation.com/bonuschapter

		

	
		
			Danksagung

			Ohne Sierra würde so vieles gar nicht existieren. Du hast sie noch nicht getroffen, aber sie ist da. Hinter jeder Seite, die du gerade gelesen hast, hinter jedem Video und jedem Vortrag von mir steckt ein Zeitopfer meiner Frau, die mehr als ihren Teil der Elternarbeit bei unseren beiden kleinen Kindern übernimmt. Sie sagt, das sei nichts. Ich weiß, dass das nicht stimmt. Jeder, der Kinder hat, weiß das. Sierra ist auch Anwältin mit einer eigenen, erfolgreichen Karriere. Trotzdem schafft sie irgendwie alles. Und täte sie das nicht, dann gäbe es nichts von all dem, geschweige denn dieses Buch.
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			Als mich meine Follower zum ersten Mal um ein Buch baten, hatte ich keine Ahnung, wo ich anfangen sollte. Zum Glück hat Gott mich ein paar wundervolle Menschen treffen lassen, die mir dabei halfen.
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			Jacob Surpin, meinem Verleger bei TarcherPerigee, und Pippa Wright, meiner britischen Verlegerin, weil sie mir vertrauten und mich ermutigten, mit meiner ganz eigenen Stimme zu schreiben. Danke dem gesamten Team bei Penguin Random House, darunter Lota Erinne, Lindsay Gordon, Farin Schlussel, Neda Dallal, Katie MacLeod-English, Casey Maloney, Lillian Ball und Viviana Moreno und Megan Newman, Tracy Behar und Marian Lizzi, weil sie vom ersten Tag an Fans dieses Buchs waren.
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