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Wenn es hart auf hart kommt

Fairness war gestern. Mit listiger, skrupelloser und bésartiger
Rhetorik wird haufig versucht, Sie in Gesprachen, Diskussionen,
Debatten und Verhandlungen in die Enge zu treiben. Einziges
Ziel der Gegenseite ist oft der Sieg mittels Manipulation, Druck
und Ublen Tricks.

Viele Menschen sind diesem Vorgehen nicht gewachsen, sie
knicken ein. Es fehlt an rhetorischen Kenntnissen und Selbst-
bewusstsein, sich zu behaupten.

Der erfahrene Autor erldutert, wie Sie mithilfe bewahrter Techniken
die erforderliche psychische Starke aufbauen, um Ihre eigenen
Interessen noch besser zu vertreten.

e Skrupellose Strategien erkennen

e Erfolgreiche Gegenstrategien entwickeln

e Haufige Fehler vermeiden

e Gegnerische Schwachstellen ansprechen

e Psychotricks und Angriffe gekonnt abwehren
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Warum lhnen das Buch hilft
Die Situation

Interessenkonflikte werden heute scharfer und bissiger ausgetragen
denn je. Man denke nur an den langsten und hartesten Tarifkonflikt
in der Geschichte der Deutschen Bahn im Frihjahr 2015 - und die
damit einhergehenden Streiks. Ahnliches ereignete sich bei der
Deutschen Lufthansa AG.

Aber nicht nur derart prasente Beispiele zeugen von einer neuen Art
der Streit- bzw. Streikkultur. Allgemein hat sich die Gangart in sol-
chen Situationen verscharft, Konflikte spitzen sich oft zu bis zum
AuBersten.

Manch einer fuhlt sich in diesen Momenten unwohl, verunsichert
und hilflos und hat Schwierigkeiten, seine Interessen durchzuset-
zen. Dazu zwei Beispiele.

Beispiele:

Kurzlich erzdhlte mir ein Seminarteilnehmer: ,,Ich fihle mich in
der Situation des Verkaufers nicht mehr wohl. Meine Kollegen
und ich geben unangenehmen und fordernden Kunden oft
hohe Rabatte. Unsere netten und liebenswirdigen Kunden
erhalten dagegen keinerlei Verglnstigungen. Das ist doch
unfair!”

Ein anderer Seminarteilnehmer berichtete mir: ,,Wenn ich wéh-
rend einer Verhandlung fur ein positives Gesprachsklima sorge,
fuhrt das meist zu schlechten Geschaften. Ahnlich ist die Situa-
tion, wenn ich in Gesprachen gut und einfihlend zuhoére. Dann
schenkt man mir in Diskussionen und bei Debatten oft nicht aus-
reichend Gehor.”

Der Fehler der beiden Manner besteht darin, aus den eigenen Erfah-
rungen nicht gelernt zu haben. Wenn aber eine Strategie nicht hilft,
muss man auf eine andere zurlickgreifen. Welche dies sein kénnen,
erfahren Sie in diesem Buch.

Zunachst aber mochte ich Ihnen noch folgende zwei Beispiele schil-
dern, die auf eigenen Erfahrungen fuB3en.
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Warum lhnen das Buch hilft

Beispiele:

Infolge eines fremdverschuldeten Autounfalls wurde nicht nur
mein Auto zu Schrott gefahren. Zusatzlich erlitt ich acht gebro-
chene Rippen. Die Versicherung wollte mein Schmerzensgeld
auf 2.500 Euro beschranken. Bei meinem Vorgehen nach den im
Buch geschilderten Techniken erhielt ich letztlich ein Schmer-
zensgeld in Héhe von 12.500 Euro.

Im zweiten Beispiel geht es um einen Schaden an meinem Haus.
Nachdem ein Gutachter sich diesen angesehen hatte, deutete
der Versicherungsangestellte eine Entschadigung von 10.000 Euro
an. Auch in diesem Fall erzielte ich — ganz ohne die Hilfe eines
Anwalts — eine Entschadigung, die weit hoher ausfiel als die
ursprianglich veranschlagte: Gezahlt wurde das Achtfache! Lesen
Sie mehr dazu auf Seite 33.

Nun will ich nicht behaupten, dass solche Erfolge immer moglich
sind. Aber ich kann Ihnen versichern, dass Sie wesentlich erfolgrei-
cher sein werden und lhr Ziel schneller erreichen, wenn Sie die Tech-
niken anwenden, die ich lhnen in diesem Buch vorstelle. Konkret
geht es um die Kunst des Streitens und Debattierens, also um die
sogenannte Eristik, die nur ein Ziel verfolgt, namlich Recht zu behal-
ten, selbst wenn man im Unrecht ist.

Bereits die griechischen Philosophen Platon (427-347 v. Chr.) und
Aristoteles (384-322 v. Chr.) verwendeten den Begriff Eristik im
Zusammenhang mit einem wissenschaftlichen Meinungsstreit, bei
dem es hauptsachlich darum ging, Recht zu bekommen (Streiten um
des Rechthabens willen). Spater beschaftigte sich Arthur Schopen-
hauer (1788-1860) in seiner um 1830 entstandenen Schrift , Eristische
Dialektik” mit dem Thema.

Die Kunst, Recht zu behalten

Weil viele Menschen harmoniebedurftig sind, gehen sie einem Kon-
flikt oder Streit lieber aus dem Weg. Es fallt ihnen schwer, unan-
genehme Geflhle zu ertragen. Und obwohl solche Menschen in allen
Situationen stets den Kurzeren ziehen, klammern sie sich an ihr
idealisiertes Weltbild.

Bei einer positiven und fairen Dialektik wird mit dem Gegenuber
gemeinsam nach der Wahrheit gesucht. Ganz anders verhalt sich der
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Warum lhnen das Buch hilft

Eristiker. Ihm geht es nicht um die Wahrheit, fur ihn zahlt einzig und
allein der Erfolg.

Der Uberzeugungsdialektiker arbeitet mit Gesprachstechniken, die
eine positive Stimmung ausldsen. Der Eristiker dagegen verhalt sich
oft aggressiv, er greift an und eskaliert eine negative Stimmung. Das
eskalative Vorgehen kann allerdings zu einer kurzfristigen Entfrem-
dung zwischen den Gesprachspartnern fihren. Wenn Sie es aber
nicht allzu sehr Gbertreiben, beruhigt sich die Situation wieder.

Eine andere Herausforderung kommt noch auf Sie zu: Sie werden
ein ganzes Blindel eristischer Techniken nur dann anwenden, wenn
Sie ein neues realistisches Wirklichkeitsbild entwickeln.

Wenn viel auf dem Spiel steht, kommen Sie an der Notwendigkeit
nicht vorbei. Es geht also nicht darum, sich wegen jeder Kleinigkeit
rechthaberisch aufzuspielen. Mit einem Rechthaber will auf Dauer
niemand etwas zu tun haben. Steht jedoch viel auf dem Spiel, gilt
es, sich fur die eigenen Interessen einzusetzen.

Ein eskalatives Verhalten ist natdrlich auch der Situation anzupas-
sen. Es ist ein groBer Unterschied, ob Ihr Gegentiber Ihr eigener Chef
oder eine Versicherung ist. Doch wenn Sie es nicht auf die Spitze
treiben, werden schon vereinzelt angewandte Techniken dieses Bu-
ches in allen Situationen Erfolge bringen. Und vielleicht entdecken
Sie sogar unter den eristischen Techniken welche, die Sie bereits
jetzt schon haufiger anwenden.

Selbst der Buddhismus, bei dem das Mitgefuhl eine groBe Rolle
spielt, akzeptiert eine gelegentliche Disharmonie. So billigt er den
Einsatz eines berechtigten Zorns, der jedoch nicht mit Hass verwech-
selt werden darf.

Zum Verhaltnis von Eristik und Ethik

Um das zu beurteilen, ist es hilfreich, sich einige Fakten bewusst zu
machen. Ein Richter erzéhlte mir einmal: ,Wenn ich fir jeden Mein-
eid vor Gericht in Deutschland einen Euro erhielte, brauchte ich
nicht mehr zu arbeiten.” Auch Politiker sind nicht immer Vorbilder.
So weist die ,Bild”-Zeitung vom 17.08.2015 darauf hin, dass die
Merkel-Regierung in der Griechenlandkrise bereits viermal ihre Ver-
sprechen gegeniber der deutschen Bevélkerung gebrochen habe.

Grundsatzlich hat der Eristiker keine Hemmungen zu ligen, wenn
es um seine Interessen geht. Er ist sich aber des Vertrauensverlustes

8 Www.WALHALLA.de



Warum lhnen das Buch hilft

und der negativen Folgen bewusst, wenn die Luge auffliegt. Des-
halb Uberlegt er sich sehr genau, wann er lugt.

Schopenhauer meint dazu in seiner ,Eristischen Dialektik”: ,Ware
diese [die naturliche Schlechtigkeit des menschlichen Geschlechts]
nicht, waren wir von Grund aus ehrlich, so wirden wir bei jeder
Debatte bloB darauf ausgehn, die Wahrheit zu Tage zu férdern,
ganz unbekimmert ob solche unsrer zuerst aufgestellten Meinung
oder der des Andern gemaB ausfiele [...]:"

Was Sie in diesem Buch erwartet

Die Erfahrung hat es immer wieder gezeigt: Eine starke Rhetorik
braucht eine starke Personlichkeit. Wem es an Personlichkeitsstarke
fehlt, vermag auch seine Rhetorik und Dialektik nicht iberzeugend
einzusetzen. Wer sich selbst nicht steuern kann, bricht bald in seiner
Rhetorik ein. Personlichkeit und Redeverhalten bilden eine Einheit.
Deshalb gliedert sich das Buch in zwei Teile:

Im ersten Teil, den Kapiteln 1 bis 5, stelle ich Innen Techniken vor, die
Ihnen dabei helfen sollen, Ihre Persénlichkeit so aufzubauen und
auszubilden, um in der heutigen Zeit bestehen zu kénnen.

Menschen neigen bekanntlich dazu, neue Erkenntnisse zu ignorie-
ren, besonders, wenn diese neuen Erkenntnisse das eigene bisherige
Wirklichkeitsbild infrage stellen.

Deshalb beschaftigen wir uns in Kapitel 1 mit Ihrem Bild der Wirk-
lichkeit und mit dessen Entstehung. Oft spielt dabei Manipulation
eine entscheidende Rolle. Sie erfahren, wie sich dieses Bild der Wirk-
lichkeit entsprechend lhren eigenen Erfahrungen erweitern lasst,
um anschlieBend die neuen Einsichten auch umsetzen zu kénnen.
Lernen Sie in Kapitel 2 typische Strategien kennen, denen tagtaglich
viele Menschen zum Opfer fallen.

Die Hinweise in Kapitel 3 helfen lhnen, Siegermerkmale zu ent-
wickeln.

In Kapitel 4 erfahren Sie, wie Sie Ziele erkennen, um bessere Ent-
scheidungen treffen zu kénnen.

Kapitel 5 zeigt lhnen, welchen Herausforderungen Sie sich an drei
Fronten zu stellen haben.

Im zweiten Teil, den Kapiteln 6 bis 11, lesen Sie, was alles fur eine
zeitgemaBe Rhetorik und Dialektik erforderlich ist.

In Kapitel 6 geht es um die Bausteine moderner Eristik und Dialektik.
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Warum lhnen das Buch hilft

Um sich besser gegen die Beweisflihrung der Gegenseite zu wehren,
lesen Sie in Kapitel 7, wie Sie Fehlschllsse vermeiden.

Die Fragetechnik in Kapitel 8 verhilft lhnen zu mehr Klarheit, um in
allen Situationen einen besseren Durchblick zu erhalten. Meine fast
30-jahrige Erfahrung als Trainer und Berater zeigt, dass nur wenige
Menschen diese wichtige Technik beherrschen.

In Kapitel 9 moéchte ich lThnen zeigen, wie Sie Psychotricks und
unfaire Angriffe am besten abwehren.

Lernen Sie in Kapitel 10 anhand zahlreicher Beispiele 35 eristische
Techniken kennen und erfahren Sie, wie Sie sich mit den richtigen
Gegenstrategien angemessen schiitzen.

In Kapitel 11 erfahren Sie mehr Uber die Strategien, Taktiken und
Tricks der Verhandlungsprofis.

Das 12. Kapitel fasst noch einmal zusammen, worauf es letztlich
ankommt. Hier finden Sie eine Ubersicht zu den Notwendigkeiten
far eine starke Personlichkeit und wirksame Rhetorik.

Werden Sie flexibler. Probieren Sie die Techniken des Buches aus. Sie
werden lhnen sehr helfen.

Dazu wuinsche ich lhnen viel Erfolg!

Heinz Ryborz
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Geschichten, die das Leben schreibt

Beispiel 1:

Einst erzahlte mir ein Unternehmer: , Ich bin ein Selfmademan.
Was mir am meisten hilft, das habe ich mir selbst beigebracht.
Bei Seminaren habe ich gehért, dass Win-win-Situationen ange-
strebt werden sollen. Davon halte ich nichts. Ich hole aus Situa-
tionen das heraus, was herauszuholen ist. Es ist im Leben wie in
der Natur: Nur der Stéarkere Gberlebt. Deshalb wende ich legale
und nichtlegale Tricks an. Ich akzeptiere keine Regel.”

Nach einer kurzen Pause erganzte er: ,Meine Erfahrung sagt
mir, dass ich nur konsequent genug verhandeln muss. Dann ist
es nur noch eine Frage der Zeit, bis mein Gegeniber nachgibt.
Denken Sie doch nur an den Sport, etwa an einen Boxkampf.
Auch da nutzt jeder Kampfer die kleinste Schwache seines Geg-
ners. Und keiner der Zuschauer kdme auf die ldee, ein solches
Vorgehen sei unfair. Mir geht es nicht nur um ein Unentschie-
den, ich will der Sieger sein.”

Beenden wir hier die Ausfihrungen des Unternehmers. Er hat sehr
deutliche Aussagen zu seinem Bild der Wirklichkeit gemacht.

Ich kenne viele Menschen - einige Verkaufer gehoéren dazu -, die
ganz gegenteilig eingestellt sind. Sie wollen ihre Beziehung zu
anderen Menschen harmonisch gestalten. Solche Personen sagen Ja,
obwohl sie Nein sagen mussten. In Gesprachen zeigen sie eine feh-
lende Frustrationstoleranz und geringe Belastbarkeit. Sie kénnen
mehrdeutige und unbestimmte Situationen nicht ertragen.

Um sich die eigene Schwéche nicht einzugestehen, sehen sie sich als
nette, harmoniebedulrftige Menschen, die gute Beziehungen zu
ihrem Umfeld pflegen. Dass ihre Umwelt aber haufig ganz anders
Uber sie denkt, begreifen sie nicht. Solche Menschen gelten gewohn-
lich als schwach und nachgiebig. Und das sind sie tatsachlich.

Beispiel 2:

Im Oktober 2015 berichtet der SWR/SR Uber folgenden Fall: Eine
88-jahrige rustige und geistig fitte Dame erhalt von einem Mit-
arbeiter ihrer Bank einen Anruf. Der Bankangestellte teilt ihr mit,
dass sie unbedingt zu ihm kommen solle, um etwas Wichtiges
wegen ihres Sparbuchs zu besprechen. Auf dem Sparbuch der
alteren Dame waren zu diesem Zeitpunkt etwa 120.000 Euro.
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Geschichten, die das Leben schreibt

Offenbar weckte dieses Geld die Begehrlichkeit des Sparkassen-
mitarbeiters.

Im Gesprach teilt er der Kundin mit, dass es in Zukunft keine
Sparblcher mehr geben werde und das Geld anders angelegt
werden musse. Die Kundin hatte aber bewusst ein Sparbuch
gewahlt, weil sie ihr Geld nicht bei irgendwelchen Spekulatio-
nen verlieren wollte. Darauf weist sie den Bankangestellten bei
ihrem Besuch erneut hin. Der Bankangestellte betont abermals,
sie musse seinem Vorschlag folgen, da die Moglichkeit nicht
mehr gegeben sei, das Geld auf einem Sparbuch zu lassen.

Da sich die Kundin nicht vorstellen kann, dass der Mitarbeiter
einer Sparkasse sie eiskalt tauschen will, vertraut sie seinen Aus-
sagen.

Etwa zwei Wochen nach dem Bankbesuch hort die altere Dame,
dass Sparblicher keineswegs abgeschafft werden sollen. Sie
beschwert sich bei ihrer Sparkasse. Dort teilt man ihr mit, dass
der Transfer ihres Vermogens nach kurzer Zeit zu einem Verlust
von 6.000 Euro gefuihrt hat.

Als der Bericht im Fernsehen ausgestrahlt wurde, hatte die Dame
von ihrer Sparkasse noch keinerlei Entschadigung erhalten. Weil sie

sich far ihr Verhalten schamte, lieB sie sich nur von hinten filmen.

Wenn Sie nun glauben, so etwas passiere nur Rentnern, dann ta
schen Sie sich. Werfen Sie einen Blick auf den folgenden Fall:

Beispiel 3:

u-

Ein 35-jahriger Ingenieur wollte heiraten und benétigte fur die
Wohnung einen Kredit. Er suchte die Niederlassung eines gro-
Ben Kreditinstituts auf und trug seinen Wunsch vor. Als Sicher-
heit fur den Kredit bestand der Bankangestellte auf einer
Lebensversicherung. Der junge Ingenieur sagte, er wolle in die-
sem Fall auf die Lebensversicherung zurlickgreifen, die sein
Unternehmen fur ihn abgeschlossen habe. Da aber der Bankmit-
arbeiter diese Lebensversicherung nicht akzeptieren wollte,
folgte der junge Ingenieur der ,Notwendigkeit” und schloss
eine zweite Versicherung ab.

Als der Kunde zwei Jahre spater erfuhr, dass er einen Vertrag
Uber eine sehr unginstige Lebensversicherung abgeschlossen
hatte — er hatte mehr als 5.000 Euro verloren —, bekam er Zweifel,
ob seine von ihm angebotene Lebensversicherung fur den Kredit
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lhr Wirklichkeitsbild bestimmt Ihr Handeln

ausreichen wurde. Er informierte den Chef der Bank schriftlich
Uber sein Erlebnis. Dieser warf ihm hingegen vor, seine bereits
vorhandene Lebensversicherung mit keinem Wort erwahnt zu
haben. Hatte er das getan, ware der Abschluss einer zweiten
Lebensversicherung nicht nétig gewesen. Um nicht noch weitere
Verluste hinnehmen zu mussen, kindigte der Ingenieur seine
Lebensversicherung, die er bei der Bank abgeschlossen hatte.

Beispiel 4:

Ein Mann wird in einer Einkaufspassage von einem Reporter
angesprochen. Dieser halt ihm ein Mikrofon vor den Mund und
stelltihm eine Frage. Die Frage ist dem Mann unangenehm. Den-
noch fuhlt er sich verpflichtet, eine Antwort zu geben. In seinem
Kopf dominiert das Wirklichkeitsbild: ,Ich muss die Frage beant-
worten. Andere haben das Recht, von mir etwas zu fordern und
ich habe das zu geben.” Die Antwort auf eine Frage zu verwei-
gern, gehort nicht zu seiner Vorstellungswelt. Der Mann erkennt
den fremden Anspruch an. Offenbar hat er Uber sein Wirklich-
keitsbild nie nachgedacht. Das macht eine Veranderung schwer.

Nun kann es durchaus Fragen geben, die Sie gern beantworten. Im
genannten Beispiel geht es jedoch um eine unangenehme Frage.
Darauf einzugehen hat mit Hoflichkeit nichts zu tun. Sagen Sie:
»Das gehort nicht zum Thema.” Oder antworten Sie: ,Ich wisste
nicht, was Sie das angeht.” Oder: ,Sind Sie der Ansicht, dass man
jeden alles fragen kann?”

Gelegentlich kommt man nicht umhin, etwas brisk und barsch zu
sein, um nicht ausgenutzt zu werden. Wenn Sie sich besser behaup-
ten wollen, kommen Sie an einem solchen Verhalten nicht vorbei.

Verbessern Sie lhr Bild von der Wirklichkeit

Die Erkenntnisse der modernen Physik haben gezeigt, dass die Wirk-
lichkeit ganz anders ist, als wir sie wahrnehmen. Damit wollen wir
uns aber nicht befassen. Hier geht es um die Wirklichkeiten, die
unser Handeln bestimmen. Wenn Sie an die Beispiele aus dem vor-
angegangenen Abschnitt denken, hat jede der Personen ein ande-
res Wirklichkeitsbild. Jeder Mensch hat fir sich seine eigene Wirk-
lichkeit entdeckt.
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Verbessern Sie lhr Bild von der Wirklichkeit

Wie aber entsteht unser Bild der Wirklichkeit? Wir schaffen uns ein Bild
der Wirklichkeit mit unseren Sinnen. Die Wahrnehmung erfolgt mit
unseren Sinnesorganen, den Augen und Ohren, der Nase, der Zunge
und dem Korper. FlieBen nur solche Reize in die Wahrnehmung ein,
sprechen wir von einer unverfalschten, reinen Sinneswahrnehmung.

Die Objekte der Wahrnehmung werden zu Bildern, denen wir Na-
men geben, zum Beispiel ,Haus"”, ,,Berg”, ,,Mutter”. Héren wir etwa
das Wort Berlin, dann treten wir mit unserem Bild davon in Kontakt.
Dabei muss das Bild, das Sie von Berlin haben, nicht zwingend dem
Bild des heutigen Berlins entsprechen.

Im Alltag nehmen wir selten direkt wahr. In die Wahrnehmung flie-
Ben zusatzlich geistige Prozesse wie Gedanken, Vorstellungen und
Woinsche ein, die das Bild der Wirklichkeit verfalschen. In diesem Fall
nehmen wir nicht nur wahr, sondern verzerren das Bild der Wirklich-
keit. Das alles erfolgt durch den Einfluss des Geistes. Niemand kann
sich diesem Prozess entziehen.

Beispiel:

Nehmen wir an, Sie sind verliebt. Dann kann sich das Bild des
geliebten Menschen erheblich von der Realitat unterscheiden. So
mancher hat das Bild seiner falschen Vorstellung geheiratet und
nicht den Partner. Wenig spater folgt dann die Enttauschung.

Unsere Wahrnehmungen bestehen aus Teilen, die real sind, und
Inhalten, die unser Geist geschaffen hat. Das kénnen durchaus Ein-
bildungen sein. Mit anderen Worten: Wir konstruieren uns ein Wirk-
lichkeitsbild.

Menschen konstruieren ein Bild der Wirklichkeit, ohne sich bewusst
zu sein, dass dies nur ihre eigene Konstruktion ist. Jeder Mensch
macht sich sein eigenes Wirklichkeitsbild und halt das fur die abso-
lute Wahrheit.

Praxis-Tipp:

Falsche Wirklichkeitsbilder schaffen viel Leid. Da Sie sich nie
sicher sein konnen, ob Ihre Wahrnehmung der Wirklichkeit auch
tatsachlich entspricht, sollten Sie lhr Bild von der Wirklichkeit
von Zeit zu Zeit Uberprifen. Mit einem Achtsamkeitstraining,
wie in Kapitel 3 vorgestellt, verbessern Sie Ihr Wirklichkeitsbild.
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lhr Wirklichkeitsbild bestimmt Ihr Handeln

Um die Wirklichkeit unverfalscht wahrzunehmen, haben Sie sich
auch lhre Gedanken und Vorstellungen bewusst zu machen und
diese loszulassen. Denn mit solchen Projektionen — den Produk-
ten Ihres Geistes — ,farben” Sie die Wirklichkeit.

Kommunikation schafft Wirklichkeiten

Die Kommunikation hat bei der Konstruktion unseres Bildes von der
Wirklichkeit einen groBen Einfluss, wie das folgende Beispiel zeigt:

Beispiel:

Eine Mutter ist der Meinung, ihr Sohn habe kein vorteilhaftes
Aussehen. Sie vermittelt ihm die Botschaft: ,Madchen halten
dich nicht fur attraktiv. Deshalb wird sich keine Frau fur dich
begeistern, die deinen Vorstellungen entspricht.”

Der junge Mann bekommt dies derart oft von seiner Mutter zu
hoéren, dass er schlieBBlich selbst daran glaubt. Er ist von seiner
Chancenlosigkeit Gberzeugt und wagt es nicht, Madchen anzu-
sprechen. Infolge der standigen negativen Beeinflussung durch
seine Mutter entwickelt der junge Mann das Wirklichkeitsbild:
~Madchen moégen mich nicht.”

Dieses Wirklichkeitsbild schrankt ihn dermafBen ein, dass er die
positiven Blicke, die ihm Madchen gelegentlich zuwerfen, tber-
haupt nicht wahrnimmt. Bis er merkt, dass Frauen sehr wohl
Gefallen an ihm finden — und er sein falsches Wirklichkeitsbild
andert -, mUssen einige Jahre vergehen.

»Das siehst du vollig falsch ...”

Was wichtig ist und was nicht, darUber urteilt jeder anders. Nun
kann jemand eine Sache vollig anders sehen als Sie selbst. Wenn
diese Person gute Grinde dafir hat, und Sie dem zustimmen, dann
ist das fur Sie womoglich sehr hilfreich. In diesem Fall machen Sie
das Neue zu lhrer Wirklichkeit, von der Sie Uberzeugt sind.

Selbst wenn eine dritte Person diese neue Sicht auf die Dinge fur
absoluten Irrsinn halt — es ist dennoch lhr neues Wirklichkeitsbild.
Dieses lasst sich aufgrund neuer personlicher Erfahrungen erganzen
oder total verandern.
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Das eigene Bild von der Wirklichkeit: Anpassung jederzeit moglich

Praxis-Tipp:

Seien Sie vorsichtig, wenn lhnen jemand seine Vorstellungen als
einzig richtig und verbindlich vorschreiben will. Wenn Sie sei-
nem Wirklichkeitsbild nicht beipflichten, dann lehnen Sie es mit
den Worten ab: ,,Das ist Ihre Sicht der Wirklichkeit, nicht meine”,
oder etwas scharfer: ,,Das ist allein Ihre Sicht der Wirklichkeit.”

Richtig oder falsch sind keine Tatsachen wie Wasser, Erde oder
Luft. Richtung oder falsch sind Konstruktionen des Gehirns. Es
sind Urteile Gber menschliches Verhalten. Das betrifft unser
eigenes und auch das Verhalten anderer Menschen. Das hort
sich zwar abstrakt an — und dennoch ist es so: Jedes Wirklich-
keitsbild ist eine Konstruktion. Erziehung, Fremdbeeinflussung
und Manipulation spielen dabei eine groBe Rolle.

Es gibt kein Richtig oder Falsch. Sie kénnen der Sicht des anderen
zustimmen oder sie ablehnen. Sie kénnen auch lhr eigenes Wirklich-
keitsbild erweitern. Und es gibt noch eine weitere Mdoglichkeit: Sie
kénnen dartber verhandeln.

Die vielen Beispiele im Buch sollen Ihnen helfen, Gber das Gebaude
Ihrer Vorstellungen - Ihrer Wirklichkeitsbilder — nachzudenken und sie
zu Ihrem Nutzen zu verandern. Konkret hei3t das: Es gilt Einiges zu
zerstoren, aber ebenso auch die Notwendigkeit, Neues aufzubauen.

Das eigene Bild von der Wirklichkeit:
Anpassung jederzeit moglich

Beispiel:

Als ich zwolf Jahre alt war, wohnte ich zusammen mit meinen
Eltern in einem Vorort von Berlin. In unserem Garten standen
mehrere Obstbdume, die viele Frichte trugen. Einer meiner
Spielkameraden, der etwas alter war als ich, hie3 Paul. Beson-
ders gut gefielen mir seine Spielzeuglokomotiven, von denen er
gleich mehrere besal.

Schon bald bemerkte Paul mein Interesse an seinen Lokomoti-
ven, woraufhin er mir einen Tausch vorschlug: Ich sollte ihm
etwa zehn Kilo Apfel bringen. Dafiir wiirde ich eine seiner Loko-
motiven erhalten, an der ihm angeblich nicht mehr viel lag.
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lhr Wirklichkeitsbild bestimmt Ihr Handeln

Der Handel wurde abgeschlossen, doch Paul hielt die Verein-
barung nicht ein. Dreimal versprach er, mir das Spielzeug zu
geben, wenn er noch einmal dieselbe Menge an Apfeln erhielte.

Nachdem er schlieBlich weitere vier Lieferungen von je zehn
Kilo Apfeln erhalten hatte, ich die Lokomotive aber immer noch
nicht, wurde mir klar, dass ich das Spielzeug niemals bekommen
wirde. Als Paul mir auf meine Forderungen hin auch noch erwi-
derte, ich ware ja dumm, ihm zu glauben, verpasste ich ihm in
meiner Empdrung eine gewaltige Tracht Prigel.

Auch in spateren Jahren musste ich noch viele unangenehme Erfah-
rungen machen, bevor ich mein Wirklichkeitsbild bezuglich (fal-
scher) Versprechungen korrigierte und mein Verhalten der Wirklich-
keit anpasste. Heute weiB3 ich sehr genau, wie ich damit und mit
Zusicherungen umzugehen habe.

Nicht immer fallt es leicht, das eigene Wirklichkeitsbild zu korrigie-
ren. Meist helfen dabei weitere negative Erfahrungen. Hinzu kommt
die Korrektur des eigenen Verhaltens, das schon Gewohnheitsnatur
hat (siehe dazu Kapitel 3).

Um sich zu andern, ist es notwendig, das eigene Verhalten zu erken-
nen. Die folgende Checkliste soll Ihnen dabei helfen.

Checkliste: Das eigene Verhalten erkennen

Wahlen Sie eine Situation oder einen Konflikt, den Sie noch gut vor
Augen haben, und stellen Sie sich folgende Fragen:

= Wer war mein Gegenuber?

= Worum ging es?

m  Was waren meine Bedurfnisse und Ziele?

m  Habe ich mich Gber den Tisch ziehen lassen?

m  Wie bin ich aufgetreten? Habe ich Selbstbewusstsein und Sicherheit
gezeigt? Oder womdglich Unsicherheit signalisiert?

m  Wie ist mein GegenUber aufgetreten?

m  Was dachte und fuhlte ich in dieser Situation?

= Kommt mir mein Verhalten aus der Kindheit bekannt vor?

m  Verspurte ich Druck, hatte ich irgendwelche Beflirchtungen?

m  Welche Verhaltensweisen hat mein Gegner gezeigt (z.B. Schmei-
cheln, Einschiichtern, Tauschen, Druck machen)?

18 WwWW.WALHALLA. de



Der Miiller, sein Sohn und der Esel

m Habe ich genau zugehort?

m  Was hat mein GegenUber gesagt, welche Argumente habe ich vor-
gebracht?

m  Habe ich mich durchgesetzt, nachgegeben oder bin ich einen Kom-
promiss eingegangen?

m  Welche Strategien habe ich angewendet?

m  War ich hartnackig und beharrlich?

m Habe ich Lésungen aktiv angestrebt? Habe ich die Ubersicht behal-
ten und mich von der Situation distanziert?

m  War ich imstande, eine eventuelle vorlaufige Losungslosigkeit aus-
zuhalten?

Falls Sie nachgegeben haben:

m  Mit welcher Strategie hat der andere mich dorthin gebracht, wo er
mich haben wollte? Was hat er gesagt und getan, damit ich nachge-
geben habe? Welche Manipulationsmethoden hat er angewendet?

= Welche Angste haben mich dazu veranlasst, nachzugeben?
s Was will ich in Zukunft besser machen?

Der Miiller, sein Sohn und der Esel

In welche Schwierigkeiten Sie gelangen, wenn Sie die Meinungen
Ihrer Mitmenschen allzu wichtig nehmen, zeigt die Fabel ,,Der Mul-
ler, sein Sohn und der Esel” von Jean de La Fontaine (1621-1695):

Ein Maller und sein Sohn wollen einen Esel zum Markt bringen, um
ihn dort zu verkaufen. Auf dem Weg dahin begegnen ihnen viele
Menschen, die wissen wollen, warum weder Vater noch Sohn auf
dem Esel sitzen. Nach einer kurzen Pause setzt sich der Muller auf
den Esel und die Reise wird fortgesetzt. Erneut treffen sie auf Pas-
santen. Diese meinen, dass es nicht richtig sei, wenn der starke Vater
es sich auf dem Esel bequem mache und der schwache Sohn zu FuB3
gehen musse. Vater und Sohn tauschen den Platz auf dem Esel und
setzen die Reise fort.

Schon bald treffen sie auf andere Reisende. Diese kritisieren, dass
der alte Vater laufen muss und sein Sohn auf dem Esel reiten darf.
Sie sind der Meinung, der Vater habe mehr Respekt verdient. Um
fortan in Ruhe weiterziehen zu kénnen und jeglichen Tadel zu ver-
meiden, binden sie den Esel an den FiiBen an eine Stange und tra-
gen ihn so kopfiber bis zum Markt. Die Kommentare der nachsten
Vorbeikommenden sind offensichtlich.
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lhr Wirklichkeitsbild bestimmt Ihr Handeln

Fazit: Wir kdnnen es nicht immer allen recht machen - die Leute
werden immer reden. Ob die Menschen, die dem Muller und seinem
Sohn begegnen, nun erwartet haben, dass sich der Muller nach ihrer
Meinung richtet, sagt die Fabel nicht. Der Vater jedenfalls vertritt
keinen eigenen Standpunkt. Vielmehr fuhlt er sich den Erwartungen
der anderen verpflichtet.

Praxis-Tipp:

Bedenken Sie: Auch wenn Sie die Urteile anderer Gbernehmen —
die Konsequenzen dafir tragen allein Sie und nicht Ihre Rat-
geber. Schlagt der Ratschlag fehl, belehrt Sie der Ratgeber mit
den Worten: ,Fur Ihr eigenes Handeln sind Sie selbst verant-
wortlich.”

Haben Sie einmal darUber nachgedacht, warum de La Fontaine
den Mann in seiner Fabel mit einem Esel unterwegs sein lasst? So
manche Person schleppt sich mit Eseleien anderer ab und vergisst
darlber die eigenen Wiinsche und Urteile.

Fehler bei der Erkenntnis der Wirklichkeit

Der Vater in der Fabel ,Der Miuller, sein Sohn und der Esel” vertritt
keinen eigenen Standpunkt, hat keine eigenen Vorstellungen und
ist deshalb fir die Meinung anderer leicht zuganglich.

Gefahrlich wird es, wenn jemand meint: Es kann nicht anders sein,
was nicht sein darf. Diese Einstellung ist besonders gefahrlich, weil
sie verhindert, dass wir ein falsches Wirklichkeitsbild einreiBen oder
korrigieren. Denn Tatsachen erfordern gelegentlich den Aufbau
eines neuen Bildes.

Christian Morgenstern (1871-1914) hat diesen Fehler in seinem Ge-
dicht ,,Die unmdégliche Tatsache” beschrieben. Palmstrém, die Haupt-
figur in dem Gedicht, wird von einem Auto Uberfahren, will dies aber
partout nicht wahrhaben, wie in der letzten Strophe zu lesen ist:

Eingehullt in feuchte Tucher,
pruft er die Gesetzesblcher

und ist alsobald im klaren:
Wagen durften dort nicht fahren!
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