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Dr. Christiane-Maria Drühe ist mit ganzem Herzen und voller Leidenschaft Diplom-Psychologin. Sie war in verschiedenen Bereichen als Psychologin tätig (verschiedene Kliniken, Professorin).

Seit 2002 arbeitet sie freiberuflich als Coach, Trainerin und Autorin. Ihre Themen sind Führung von Menschen, wertschätzende Kommunikation, Umgang mit Konflikten, Stressmanagement, Steigerung der Lebensfreude, Achtsamkeit, Happiness, Humor, Resilienz, Wertvorstellungen und Sinnerleben.

Ihr Lebensmotto ist „Leben, Lernen, Lachen.“ Leben heißt für die Autorin, auch Kleinigkeiten im Alltag wahrzunehmen und sich daran zu erfreuen. Lernen bedeutet für sie, regelmäßig über den eigenen Tellerrand zu schauen, neue Seiten an sich zu entdecken und sich persönlich und beruflich weiterzuentwickeln. Mit einem Lachen und einer positiven Einstellung geht ihr im Alltag vieles leichter von der Hand.

Der Lebensmittelpunkt der Autorin ist München. Sie bietet deutschlandweit Coachings, Vorträge, Seminare und Workshops an.
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1. Schwarze Rhetorik - Definition und Hintergründe

Der Begriff „Schwarze Rhetorik“ ist mir zum ersten Mal vor ungefähr 15 Jahren begegnet. Ich kannte ihn vorher nicht und er war zu der Zeit auch nicht sehr verbreitet oder bekannt. Ich wurde gefragt, ob ich einen Kurs bei der Münchner Volkshochschule zu diesem Thema übernehmen möchte. In diesem Kurs sollte es darum gehen, die Mechanismen der schwarzen Rhetorik zu erkennen und sich davor zu schützen. Ich habe diesen Kurs damals übernommen und mich seitdem intensiv mit diesem Thema und dieser Form der Kommunikation und Beziehungsgestaltung auseinander gesetzt.

Inzwischen scheint der Begriff schwarze Rhetorik zu einer Art Modewort geworden zu sein: es gibt unzählige Angebote zu schwarzer oder dunkler Rhetorik - Bücher, Videos, Trainings… Die Autoren - es sind fast ausschließlich Männer - versprechen Einblicke in die Seele von anderen, man lernt Menschen zu „lesen“, das Handwerk der Psychologie kennen und anwenden. Manipulationstechniken sollen helfen, die eigenen Interessen durchzusetzen, schlagfertig zu kommunizieren und das eigene Selbstbewusstsein zu stärken. Auch taucht Neurolinguistisches Programmieren häufig in diesem Kontext auf. Die Anwendung von schwarzer Rhetorik wird meistens als eine positive und zielführende Strategie dargestellt. Auf der anderen Seite sind wir nach Meinung vieler Autoren in unserem Alltag überall und permanent von Manipulation umgeben, vor der wir uns schützen müssen.

Mir sind diese Darstellungen zu stark vereinfacht und sie sind teilweise auch nicht zutreffend. In diesem Buch geht es mir darum, das Thema schwarze Rhetorik differenzierter und vor allem wirklich psychologisch fundiert darzustellen.

Ich hoffe, es ist für dich in Ordnung, wenn wir uns duzen. In meinen Seminaren und Coachings kläre ich zu Beginn die Anrede. Die meisten Teilnehmerinnen und Teilnehmer - Ausnahmen kommen selten vor - wünschen sich, dass wir uns duzen. Vielleicht, weil die Themen, um die es geht, sehr persönlich sind, oft auch sehr emotional. Oder weil das „du“ Verbundenheit und eine Verbindung schafft.

Stell‘ dir einen Weg mit verschiedenen Etappen von der schwarzen zur weißen Rhetorik vor (Abbildung 1). In diesem Kapitel stelle ich dir vor, was schwarze Rhetorik bedeutet. Das ist der Beginn der Reise. In Kapitel 2 geht es um Beispiele zur schwarzen Rhetorik in der nonverbalen Kommunikation, also in der Körpersprache. In Kapitel 3 blickst du hinter die Kulissen und erfährst, was schwarze Rhetorik mit dir zu tun hat und in Bezug auf welche Aspekte du besonders empfänglich für Manipulation bist. Außerdem stelle ich dir die Mechanismen der schwarzen Rhetorik auf der Seite der manipulierenden Person vor. In Kapitel 4 wirst du die verschiedenen „Spielarten“ der schwarzen Rhetorik kennen lernen. In Kapitel 5 erfährst, wie du auf Manipulationen reagieren und dich zukünftig besser davor schützen kannst. In Kapitel 6 stelle ich dir vor, wie du fair, selbstbewusst und souverän kommunizieren kannst und so deine Ziele erreichst - mit weißer Rhetorik - dem Ende des Weges.
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Abbildung 1: Der Weg von der schwarzen zur weißen Rhetorik



Es kann passieren, dass dich meine Ausführungen in diesem Buch sehr stark emotional berühren. Vielleicht machen sie dich traurig oder wütend, weil du dich an Begegnungen mit Menschen erinnerst, die dich manipuliert und damit sehr verletzt haben. In meinen Workshops zu diesem Thema begegnen mir immer wieder Menschen, die sehr aufgewühlt sind, wenn sie merken, was andere ihnen „angetan“ haben bzw. was sie sich haben antun lassen. Auch für mich ist dieses Thema immer noch und immer wieder mit starken Emotionen verbunden, wenn ich mich an Erlebnisse mit Menschen in meinem näheren Umfeld erinnere, die massive Manipulationsstrategien einsetzen bzw. eingesetzt haben. Es ist deine Chance, diese Erfahrungen zu verarbeiten, wenn du dich mit ihnen auseinander setzt und so verhinderst, dass sie sich wiederholen. Zur schwarzen Rhetorik gehören immer mindestens zwei Seiten: der Sender, also die manipulierende Person, und der Empfänger - die Person, die sich manipulieren lässt. Indem du dich mit den Mechanismen und Spielarten auseinander setzt, wirst du sie zukünftig vermutlich früher erkennen und weniger empfänglich dafür sein. Mein Tipp - wenn dir die Beschäftigung mit dem Thema zu belastend wird: leg‘ dieses Buch beiseite und geh‘ spazieren, mach‘ Sport oder tue etwas anderes, das gut für dich ist. Das hilft mir in solchen Situationen am besten.

Beeinflussung versus Manipulation

Im Zusammenhang mit schwarzer Rhetorik tauchen häufig die Begriffe Beeinflussung, Manipulation, Verführung, Betrug und Demagogie auf.

Als erstes ist es mir wichtig, zwischen Beeinflussung und Manipulation zu unterscheiden. Beeinflussung hat nicht von Vornherein etwas Ausbeuterisches. Beeinflussung ist etwas, das in fast jeder Kommunikation geschieht. Eine Person nimmt Einfluss auf eine andere Person, weil sie etwas Bestimmtes erreichen möchte. Das Ziel der beeinflussenden Person ist nicht zum Schaden der anderen Person, sondern neutral oder sogar zu ihrem Besten. Eltern beeinflussen ihre Kinder, weil sie sich das Beste für sie wünschen. Lehrer beeinflussen ihre Schülerinnen und Schüler, um sie zum Lernen zu motivieren und sie auf die Berufsausbildung und das spätere Berufsleben vorzubereiten. Freundinnen und Freunde beeinflussen sich gegenseitig genauso wie Paare. Eine Person macht oder sagt etwas, weil sie die andere Person dazu bringen möchte, etwas Bestimmtes zu tun. Wichtig ist, dass das Ziel der Beeinflussung neutral oder positiv ist. Es ist nicht zum Schaden der Person, die beeinflusst wird. Ein Beispiel: wenn ich möchte, dass ein Kollege mir einen Gefallen tut und mich bei einer Aufgabe unterstützt, bin ich freundlich zu ihm und unterstütze ihn, wenn ich merke, dass er meine Hilfe benötigt. Das erhöht die Wahrscheinlichkeit, dass er bereit ist, mich zu unterstützen, wenn ich seine Hilfe brauche. Nach dem Motto: „Wie man in den Wald hineinruft, so schallt es heraus.“ Die beeinflussende Person verhält sich fair, ihr Vorgehen ist transparent und nachvollziehbar.

Bei der Manipulation kommen bewusst oder unbewusst unfaire Strategien zum Einsatz. Es gibt Menschen, die manipulieren ganz bewusst und mit voller Absicht - und vor allem sehr häufig: sie möchten eine andere Person dazu bringen, etwas zu tun, was diese Person nicht oder so nicht freiwillig oder aus eigenem Antrieb tun würde, wenn sie wüsste, welche Ziele die andere Person damit verfolgt (Sachse & von Franqué, 2019). Sie wird also über die eigentlichen Ziele und Absichten der manipulierenden Person im Unklaren gelassen oder sogar darüber getäuscht. Wichtig ist, dass die Person nur eigene Ziele und Interessen mit ihrem Vorgehen verfolgt und nicht im Interesse anderer handelt. Kernstücke einer Manipulation sind also „Täuschung und Intransparenz“ über das eigene Vorgehen und „Ausnutzen“ der anderen Person (Sachse & von Franqué, 2019, S. 34).

Es gibt allerdings auch Menschen, die setzen manipulative Strategien unbewusst ein und sind vollkommen überrascht, wenn sie auf ihre unfairen Kommunikationsstrategien angesprochen werden. Es kommt auch vor, dass sie vollkommen empört sind und diese Rückmeldung weit von sich weisen.

Unabhängig von dem bewussten oder unbewussten Einsatz - die Personen haben irgendwann in ihrem Leben die Erfahrung gemacht, dass sie mit manipulativer Kommunikation schneller und einfacher ihre Ziele erreichen als wenn sie ein authentisches Verhalten zeigen, also beispielsweise fragen, bitten oder verhandeln. Das manipulative Verhalten hat sich verselbständigt und läuft automatisiert ab, d.h. die Personen zeigen es ohne weiter darüber nachzudenken und den Einsatz bewusst zu planen. Und sie zeigen es sehr häufig und intensiv. Die manipulierende Person hat diese Strategien und Verhaltensweisen im Laufe ihres Lebens ausgefeilt, verfeinert und „professionalisiert“ (Sachse & von Franqué, 2019). Und da diese Strategien über einen langen Zeitraum gut funktioniert haben, geht sie davon aus, dass ihr Vorgehen in Ordnung ist und sieht keinen Grund, etwas daran zu ändern. Das macht den Umgang mit ihr für die Menschen in ihrem sozialen Umfeld natürlich schwierig.

Mir sind in meinem Leben schon einige Menschen begegnet, die unbewusst Manipulationsstrategien einsetzen - in der Familie, in Beziehungen, im Bekanntenkreis und im Arbeitsumfeld. Dir vielleicht auch. Wichtig ist, dass auch der unbewusste Einsatz einen schädigenden Einfluss auf die Beziehung hat und nicht okay ist. Manipulationsstrategien werden eingesetzt, um egoistische Ziele und Absichten zu verfolgen und sich eigene Vorteile zu sichern, auch auf die Gefahr hin, dass die andere Person dabei Nachteile hat oder sogar einen Schaden erleidet. Das ist der Unterschied zur Beeinflussung: Die Auswirkungen der Beeinflussung sind neutral oder positiv, die Auswirkungen der Manipulation sind negativ. Neben dem Erreichen von egoistischen Zielen kann es bei der Manipulation auch darum gehen, die Kritikfähigkeit der anderen Person zu unterlaufen, die andere Person einzuschüchtern oder zu bestimmten Handlungen zu bringen, die sie nicht tun würde, wenn sie wüsste, worum es der manipulierenden Person geht. Im Verlauf dieses Buches wirst du viele konkrete Beispiele dafür finden, wie diese Manipulationsstrategien aussehen können. Vermutlich fallen dir dann auch Beispiele von Situationen ein, in denen du manipuliert wurdest.

Wenn wir im Nachhinein erkennen, dass eine andere Person uns manipuliert hat, haben wir häufig das Gefühl, „über den Tisch gezogen worden zu sein“. Wir haben etwas gesagt oder gemacht, was wir nicht gesagt oder gemacht hätten, wenn die andere Person mit offenen Karten gespielt, also fair und transparent kommuniziert und gehandelt hätte. Durch die Manipulation wurde uns die Freiheit der Entscheidung genommen: wir konnten nicht „ja“ oder „nein“ sagen, sondern wurden bevormundet. Dieses Erlebnis hat eine negative Auswirkung auf die Beziehung zu der manipulierenden Person. Sie kostet Energie und ruft negative Gefühle hervor. Außerdem verstößt manipulatives Verhalten einer Person gegen ein wichtiges Prinzip in Beziehungen: das Reziprozitätsprinzip. Reziprozität bedeutet, dass beide Beziehungspartner gleich viel in eine Beziehung investieren und sich um das Bestehen der Beziehung kümmern, aber auch gleich viel davon profitieren. Das führt dazu, dass beide mit der Beziehung zufrieden sind und es ihnen miteinander gut geht. Bei manipulativem Verhalten „nimmt“ sich eine Person etwas, was ihr nicht zusteht, es wird ihr nicht freiwillig gegeben.

Eine weitere Verletzung der Reziprozität liegt darin, dass manipulierende Personen häufig wenig oder gar nichts in eine Beziehung investieren und nur mehr oder weniger offensichtliche Forderungen an die andere Person stellen. Sie wenden bisweilen komplexe manipulative Strategien an - sogenannte „Spiele“ oder „Interaktionsspiele“ (Sachse & von Franqué, 2019, S. 23) - und machen die andere Person zu ihrer Marionette, an deren Fäden sie nach eigenem Belieben ziehen können. Ein authentisches Verhalten ist so bei beiden Personen nicht mehr möglich: die manipulierende Person täuscht und inszeniert, die manipulierte Person spielt das Spiel meistens unfreiwillig mit - auch weil sie es nicht durchschaut hat.

Die Erkenntnis, manipuliert worden zu sein, hinterlässt negative Gefühle. Um ein negatives emotionales Erlebnis auszugleichen, müssen drei positive Erfahrungen folgen, damit die Beziehung keinen Schaden nimmt und sich weiter wohltuend und nährend entwickelt. Das ist der sogenannte Positivitätsquotient oder die 3 : 1 Formel der amerikanischen Psychologin und renommierten Glücksforscherin Barbara Fredrickson (2011). Dieser Quotient ist eine ungefähre Richtschnur und nicht streng mathematisch zu verstehen. In einer Liebes-Beziehung beträgt der Positivitätsquotient sogar 5 : 1 (Bannink, 2012). D.h. jeder abweisenden Bemerkung müssen fünf positive Bemerkungen oder Gesten folgen, damit die Beziehung keinen Schaden nimmt und sich die Partner letztendlich trennen. In sehr gut funktionierenden Teams, in denen alle Teammitglieder aufblühen und sehr gut zusammenarbeiten, liegt der Positivitätsquotient sogar bei 6 : 1. Diese Werte wurden durch die Untersuchungen von unterschiedlichen Beziehungen ermittelt (Überblick bei Bannink, 2012). Ein einmaliger Ausrutscher stellt also kein größeres Problem für die Beziehung dar und kann wieder ausgeglichen werden. Problematisch wird es allerdings, wenn eine Person überwiegend manipulativ kommuniziert. Und dabei ist es unerheblich, ob sie es bewusst oder unbewusst macht.

Wenn du zu der Erkenntnis kommst, dass eine Person dich häufiger manipuliert hat, kannst du davon ausgehen, dass sie das nicht nur im Kontakt mit dir macht, sondern auch mit anderen Menschen. Es sind in der Regel Kommunikationsmuster, die diese Person allgemein anwendet, um ihre Ziele zu erreichen.

Nach Treffen mit einer Bekannten habe ich mich in der Vergangenheit hinterher oft erschöpft und in negativer Stimmung gefühlt. Und dass, obwohl wir keine körperlichen Anstrengungen hinter uns hatten und Dinge unternommen haben, die ich „eigentlich“ gerne mache. Ich habe mir die verschiedenen Treffen mit ihr noch einmal durch den Kopf gehen lassen und gemerkt, dass meine Bekannte eine Meisterin der Manipulation ist - und ich immer wieder damit beschäftigt war, diese Spiele abzuwenden. Und das kostet Kraft und macht schlechte Stimmung. Nach dieser Erkenntnis habe ich den Kontakt zu ihr erheblich reduziert - der Preis bzw. die Kosten für den Kontakt zu ihr waren mir für meine Freizeit und mein Wohlbefinden zu hoch.

Weitere Synonyme: Verführung, Betrug und Demagogie

Drei weitere Begriffe tauchen im Zusammenhang mit schwarzer Rhetorik häufiger auf: Verführung, Betrug und Demagogie.

Eine Person soll dazu verführt werden, etwas zu tun, was sie eigentlich nicht tun sollte oder tun will, beispielsweise sich einer sexuellen Handlung hingeben, eine Religion annehmen oder eine Straftat begehen. Ist die Verführerin oder der Verführer erfolgreich, hat sie oder er die andere Person „erobert“. Eroberung ist ein Begriff, der im Zusammenhang mit Verführung in sozialen Beziehungen häufig auftaucht und weist auf die „Machtbeziehung“ zwischen den beiden Personen hin. Auf das Thema Macht komme ich an späterer Stelle noch zu sprechen.

Betrug ist ein Tatbestand des deutschen Strafrechts und wird strafrechtlich verfolgt und gerichtlich geahndet. Auch hier wird eine Person durch eine andere Person getäuscht und durch die intransparente und unfaire Kommunikation dazu gebracht, etwas zu tun, was ihr schadet und was sie sonst nicht tun würde. Sie wird zum Opfer der manipulierenden Person - der Täterin oder des Täters.

Demagogie bedeutet ursprünglich „Volksverführung“ und beschreibt damit schon sehr treffend, worum es geht: ein Demagoge „wirbt“ durch seine öffentliche Rede für seine persönlichen Ziele und Interessen. Dabei bedient er sich ideologischer Hetze, Schmeicheleien, Lügen, ständiger Provokationen, starker Vereinfachungen, Feindseligkeit und er appelliert an Vorurteile, Instinkte und Gefühle, um Macht zu gewinnen oder seine Macht zu untermauern. Demagogie war und ist unter anderem in der Propaganda von Diktaturen zu beobachten. Ziele der Demagogie sind nicht ein friedliches Miteinander und ein konstruktiver Austausch, Wahrheit und Gerechtigkeit, sondern das Durchsetzen persönlicher Interessen und Ziele.

Manipulation, Verführung, Betrug und Demagogie sind alles Spielarten der schwarzen Rhetorik und funktionieren nach den gleichen Mechanismen: eine Person soll dazu gebracht werden, etwas zu tun, was ihr in Wirklichkeit schadet. Sie wird über die dahinter liegenden Ziele und Absichten im Unklaren gelassen. Somit wird sie in die Irre geführt, ihrer Entscheidungsfreiheit beraubt und zur Marionette der anderen Person, die egoistische Ziele verfolgt und dabei den Schaden an der anderen Person oder anderen Personen bewusst in Kauf nimmt. Dabei werden unfaire Techniken der Kommunikation und der Beziehungsgestaltung eingesetzt. Sympathie, Vertrauen, positive Gefühle wie Zuneigung oder Liebe und Nähe werden missbraucht. Manipulation, Verführung und Betrug können uns sowohl im Privatleben als auch bei der Arbeit begegnen.

Schwarze Rhetorik ist ein Machtspiel

Die Person, die die schwarze Rhetorik ausübt, spielt dabei ein Machtspiel: sie versucht, der anderen Person ihre Meinung, ihre Vorstellungen, ihre Ziele und Pläne aufzudrängen. Der österreichische Psychotherapeut und Kommunikationswissenschaftler Paul Watzlawick unterscheidet zwischen einer symmetrischen und einer komplementären Kommunikation (Watzlawick, Beavin & Jackson, 2016). Bei der symmetrischen Kommunikation befinden sich beide Gesprächspartner auf der gleichen Ebene. Sie kommunizieren transparent und fair. Sie versuchen Unterschiede zu überbrücken und Gemeinsamkeiten herzustellen. Ziel ist es, ein Gespräch in Gang zu bringen oder am Laufen zu halten. Das kann bei Paaren, bei Freunden, aber auch im Kollegenkreis der Fall sein.

Bei der komplementären Kommunikation besteht ein Machtgefälle zwischen den beiden Personen. Dieses Machtgefälle kann durch unterschiedliche Hierarchieebenen begründet sein, z.B. die Führungskraft und die Mitarbeiterin oder der Mitarbeiter, Eltern und Kinder oder Lehrer und Schüler. Beide Positionen ergänzen sich. In der Kommunikation kann sich die komplementäre Beziehung beispielsweise darin zeigen, dass eine Person lauter oder mehr spricht und die andere mehr zuhört.

Personen, die schwarze Rhetorik praktizieren, stellen sich auf eine höhere Ebene und damit über die Gesprächspartnerin oder den Gesprächspartner, obwohl kein hierarchisches Verhältnis zwischen den beiden Personen besteht. Sie nutzen dann die sich selbst zugeteilte Macht, um die andere Person zu manipulieren. Sie üben Druck aus, machen Vorgaben oder bestimmen Regeln, obwohl sie faktisch keine Legitimation dazu haben. Wie genau das funktioniert, erfährst du in Kapitel 4.

Hinter der Nutzung schwarzer Rhetorik verbirgt sich eine bestimmte Haltung oder Lebenseinstellung, die sich bereits in dem gerade beschriebenen Machtspiel zeigt. Der amerikanische Psychiater Eric Berne entwickelte das Modell der Transaktionsanalyse, in dem er diesen Ansatz mit der Lebenseinstellung „ich bin o.k. - du bist o.k.“ beschrieb (Patrzek, 2010). Transaktionen sind nach Eric Berne alle Situationen, in denen Menschen mit anderen Menschen kommunizieren - sei es in Einzelgesprächen oder in Gruppen. Die Lebenseinstellungen durchziehen diese Transaktionen wie ein roter Faden. Insgesamt gibt es vier Variationen der Lebenseinstellungen: ich bin o.k. - du bist o.k., ich nicht o.k. - du bist o.k., ich bin o.k. - du bist nicht o.k., ich bin nicht o.k. - du bist nicht o.k.. Okay sein bedeutet, dass du Anerkennung, Respekt und Wertschätzung verdienst, das Recht hast, nach deinen Wertvorstellungen und Ansichten zu leben und andere dich so akzeptieren sollten, wie du bist. In einer konstruktiven und wertschätzenden Kommunikation haben beide Gesprächspartner die Haltung „ich bin o.k. - du bist o.k.“. Was das inhaltlich bedeutet, stelle dir in Kapitel 6 genauer vor.

Bei Menschen, die schwarze Rhetorik anwenden, herrscht die Haltung „ich bin o.k. - du bist nicht o.k.“ vor (Abbildung 2). Sie fühlen sich der anderen Person überlegen, obwohl es dafür keine objektive Grundlage gibt (Patrzek, 2010, S. 213). Ihr Auftreten ist arrogant und von Misstrauen geprägt: sie vermuten, dass andere ihnen etwas Böses wollen und suchen nach entsprechenden Belegen, die ihre Vermutung bestätigen. Für eigene Misserfolge machen sie andere verantwortlich, Kritik an ihrer Person ist für sie vollkommen inakzeptabel. Wenn sie an anderen Personen vermeintliche Mängel oder Schwächen erkennen, werten sie sie als gesamte Persönlichkeit ab.


[image: Abbildung 2: Haltungen in der Kommunikation (nach Eric Berne)]

Abbildung 2: Haltungen in der Kommunikation (nach Eric Berne)



Kommen dir diese Beschreibungen bekannt vor? Fallen dir Beispiele von Menschen ein, auf die diese Beschreibungen zutreffen? Mir sind schon häufiger Menschen begegnet, die diese Haltung an den Tag legen.

In der Kommunikation zeigt sich die Haltung „ich bin o.k. - du bist nicht o.k.“ beispielsweise in Monologen, übertriebener Selbstdarstellung, vielen und vor allem bohrenden Fragen auf einmal und suggestiven Formulierungen. Das sind Aussagen oder Fragen, bei denen der anderen Person die Antwort bereits in den Mund gelegt wird und auf ihre Gedanken, Gefühle oder ihr Handeln eingewirkt werden soll. Mit Formulierungen wie beispielsweise „Das siehst du doch bestimmt auch so.“ oder „Das gibt es doch gar nicht, dass du das schon wieder falsch machst.“ oder „Bist du dir wirklich ganz sicher?“ wird die andere Person massiv unter Druck gesetzt. Eine andere häufig verwendete Frageform sind „warum“-Fragen. Sie erwarten eine Rechtfertigung für ein bestimmtes Tun und gehören ebenfalls zu den Don‘ts in der Kommunikation. Der Tonfall ist häufig ungeduldig, laut und drängend, teilweise sogar drohend, so dass die andere Person sich wie in einem Verhör fühlt (Patrzek, 2010, S. 214). Das ist ganz im Sinne der manipulierenden Person, die ihre Gesprächspartnerin oder ihren Gesprächspartner in die Enge treiben möchte. In Kapitel 5 erfährst du, wie du dich gegen solche Taktiken zur Wehr setzen und diese abwenden kannst.





2. Schwarze Rhetorik in der nonverbalen Kommunikation

Im letzten Kapitel habe ich sehr viel über Kommunikation geschrieben - vor allem über die verbale Kommunikation. Manipulationstaktiken können dir auch in der Körpersprache, in der Mimik und der Gestik, also in der nonverbalen Kommunikation begegnen. Die dahinter liegende Haltung ist dieselbe: es ist ein Machtspiel mit der Einstellung „ich bin o.k., du bist nicht o.k.“.

Ein Beispiel für eine manipulative Gestik kann sein, wenn dein Gegenüber wiederholt mit dem Zeigefinger auf dich zeigt, wenn sie oder er dich anspricht. Allerdings ist hier Vorsicht mit einer vorschnellen Interpretation geboten: mir sind schon häufiger Menschen begegnet, die diese Gestik verwenden, sich dabei aber über die Wirkung nicht bewusst sind und es auch nicht in manipulativer und einschüchternder Absicht machen.

Bei der Interpretation von Körpersprache ist nach meiner Meinung immer Vorsicht geboten, um Missverständnisse zu vermeiden. Körpersprache muss immer im Kontext und als Ganzes gesehen werden. Ein Ansprechen der für dich problematischen Gestik, Mimik oder Körperhaltung trägt schnell zur Klärung bei.

Andere Beispiele für schwarze Rhetorik in der Körpersprache sind ein ungeduldiges Trommeln mit den Fingern auf den Tisch oder wenn die andere Person während des Gespräches parallel andere Tätigkeiten ausführt - gerne auch mit dem Kommentar, dass sie multi-tasking beherrscht. Unser Gehirn kann kein multi-tasking: es kann nur nacheinander Aufgaben bearbeiten, also sequentiell. Wenn dein Gegenüber sich also parallel mit anderen Aufgaben beschäftigt, ist ihre oder seine Aufmerksamkeit nicht bei dir und deinem Anliegen. Die Botschaften, die hinter diesen Verhaltensweisen stehen, können lauten: „Du stiehlst mir meine kostbare Zeit.“ „Meine Zeit ist wertvoller als deine.“ „Deine Anliegen sind nicht so wichtig wie meine.“ „Beeil‘ dich, ich habe zu tun.“

Es gibt auch Menschen, die suggestive Mimik einsetzen. Unter suggestiver Mimik sind Gesichtsausdrücke zu verstehen, die nicht zu den Inhalten oder dem Kontext des Gespräches passen und die die andere Person verunsichern sollen, beispielsweise ein Hin und Herwiegen des Kopfes, Grinsen, Zusammenziehen der Augenbrauen, plötzlich wütend gucken, dann skeptisch, lautes Lachen oder den Kopf zurücklehnen. Teilweise kommen diese Verhaltensweisen auch im Wechsel in einem Gespräch vor und wirken dann noch stärker verunsichernd.

Eine bewusste Verletzung der Distanzzone kann ebenfalls als Manipulationsstrategie eingesetzt werden. Die sogenannte intime Distanz beschreibt eine Entfernung von unter 50 bis 60 cm. Das entspricht in etwa einer Armlänge. Menschen, die dir nahe stehen, dürfen in diese Zone eindringen, also deine Partnerin oder dein Partner, Familienangehörige und enge Freundinnen und Freunde, ohne dass du dich dabei unwohl fühlst. Die persönliche Distanz liegt zwischen 60 cm und 1,20 m. Gespräche mit guten Freunden und Kolleginnen oder Kollegen oder Small Talk finden in der Regel in dieser Zone statt. Zwischen 1,20 m und 3 m ist die soziale Distanz eingeordnet. Sie gibt Raum für neutrale und wenig persönliche Kontakte. Die öffentliche Distanz beginnt bei 3 m und wird beispielsweise bei Vorträgen genutzt. Diese Distanzzonen sind allerdings Erfahrungswerte für Westeuropa. In anderen Kulturkreisen gelten andere Distanzzonen.

Wenn uns eine Person zu nahe kommt und in eine Distanzzone eindringt, die für diese Person nicht „vorgesehen“ ist, fühlen wir uns unwohl, bedrängt oder sogar bedroht. Je vertrauter uns eine Person ist, desto näher darf sie uns auch „körperlich“ kommen.

Allerdings gibt es auch Menschen, die anderen im Gespräch absichtlich zu nahe kommen, um sie zu bedrängen und bei ihnen unangenehme Gefühle auszulösen, also um sie zu manipulieren. Eine andere Spielart in diesem Kontext ist es, am Arbeitsplatz eigene Unterlagen und Sachen in das „Revier“ der anderen Person zu legen und sich entsprechend auszubreiten.

Folgendes ist noch in Bezug auf die Distanzzonen zu berücksichtigen: Menschen haben eine unterschiedliche Sensibilität für Distanz und Nähe. Ich habe beispielweise eine Bekannte, die mir im Gespräch regelmäßig für mein Empfinden zu nahe kommt. Das ist ihr nicht bewusst und auch keine Absicht - wir haben es in einem offenen Gespräch geklärt.

Es gibt nicht nur Unterschiede in Bezug auf verschiedene Kulturkreise, sondern auch zwischen Menschen, die in der Stadt und auf dem Land leben. Erstere sind häufig mehr Enge und Nähe gewohnt und erleben sie als weniger unangenehm. Und dann gibt es Situationen, in denen die Distanzzonen nicht einhaltbar sind, beispielsweise im Fahrstuhl oder in einem öffentlichen Verkehrsmittel während der Hauptverkehrszeit. Jedoch gibt es auch hier bestimmte Spielregeln, um eine gewisse Distanz zu wahren, z.B. kein Blickkontakt und keine lauten Gespräche. Nach meinen Beobachtungen hat die Sensibilität für diese Gesten jedoch erheblich abgenommen. Vielleicht ergeht es dir da ähnlich wie mir und auch du wirst in U-Bahn, Tram oder Bus häufig Zeuge von mehr oder weniger interessanten Handytelefonaten - gerne auch über Lautsprecher…





3. Schwarze Rhetorik erkennen: Blick hinter die Kulissen

Wie bei jeder Kommunikation sind auch bei der schwarzen Rhetorik mindestens zwei Personen involviert: du und die Person, die versucht dich zu manipulieren - mehr oder weniger erfolgreich. Es gibt Faktoren, die mir dir zusammen hängen und dazu beitragen, dass eine andere Person dich manipulieren kann: deine Bedürfnisse und die Illusion der Unverwundbarkeit. Und es gibt Aspekte, die mit der manipulierenden Person zusammen hängen: Images und Appelle. Außerdem entscheidet sie sich für bestimmte Spielarten. Der amerikanische Psychologe Robert Levine (2017, S. 19) schreibt, dass es noch einen dritten Faktor gibt, der im Zusammenhang mit Beeinflussung oder Manipulation eine Rolle spielt, und das ist der psychologische Kontext, in dem die Kommunikation stattfindet. Diese Themen werde ich dir in diesem Kapitel vorstellen. Zuerst geht es um dich.

Die Rolle der eigenen Bedürfnisse

Ob du für schwarze Rhetorik „empfänglich“ bist, d.h. ob eine andere Person sie bei dir anwenden und dich manipulieren kann, hängt von verschiedenen Faktoren ab. Es spielt beispielsweise eine Rolle, ob und wie intensiv du dich bereits mit diesem Thema beschäftigt hast und die verschiedenen Spielarten kennst. Ein weiterer Faktor ist dein Selbstbewusstsein, also wie stark du dich deines Selbst, deiner Persönlichkeit, deiner Gedanken und Gefühle und deiner Wertvorstellungen bewusst bist, zu ihnen stehst und für sie eintrittst. Als drittes spielen deine Bedürfnisse eine wichtige Rolle. Schwarze Rhetorik greift an deinen Bedürfnissen an bzw. soll Bedürfnisse bei dir wecken. Ein Beispiel hierzu aus dem Handel sind Kataloge aller Art, Newsletter und Kundenkarten. Dabei werden Menschen ganz gezielt unzufrieden mit dem gemacht, was sie bereits haben und der Wunsch nach neueren, schöneren, moderneren Produkten oder Dienstleistungen wird geweckt. Viele Menschen kaufen ein, um damit ihre Persönlichkeit zu stabilisieren oder zu stärken (Levine, 2017).

In Bezug auf ihre Bedürfnisse sind Menschen sehr sensibel und verletzbar. Die Befriedigung insbesondere psychologischer Grundbedürfnisse ist eine wichtige Voraussetzung für eine gute psychische Gesundheit und für das Wohlbefinden (Grawe, 2004). Das gilt sowohl für das Privatleben als auch für das Arbeitsleben, vor allem, weil wir einen großen Teil unseren „wachen“ Zeit bei oder mit der Arbeit verbringen. Der Psychologe und Psychotherapeut Klaus Grawe versteht unter psychologischen Bedürfnissen die „Bedürfnisse, die bei allen Menschen vorhanden sind und deren Verletzung oder dauerhafte Nichtbefriedigung zu Schädigungen der psychischen Gesundheit und des Wohlbefindens führt.“ (Grawe, 2004, S. 185)

Grawe beschreibt fünf psychologische Grundbedürfnisse (2004). Diese fünf Grundbedürfnisse sind wissenschaftlich belegt; außerdem konnten neuronale Mechanismen als Nachweise dafür gefunden werden.

Das Bedürfnis nach Orientierung und Kontrolle: Menschen möchten selbstbestimmt durchs Leben gehen und so viele Entscheidungen wie möglich selbst treffen. Es ist ihnen wichtig, die eigenen Wertvorstellungen, Ziele und Visionen zu verwirklichen. In Bezug auf den beruflichen Alltag bedeutet das, dass es förderlich ist, wenn du einer Arbeit nachgehst, bei der du deine eigenen Werte und Ziele verwirklichen kannst. Außerdem tut es gut, wenn du Gestaltungsspielräume und Entscheidungsmöglichkeiten hast, also wenn du mitreden kannst - bei der Arbeit und in deiner Freizeit.

Das Bedürfnis nach Lustgewinn und Unlustvermeidung: Menschen möchten Dinge tun, die ihnen Freude machen und die sie interessieren. Sie möchten gefordert werden ohne dabei unter- oder überfordert zu sein. Wie sieht es bei dir aus? Erfüllt dich deine Tätigkeit und macht sie dir meistens Freude? Fühlst du dich in einem guten Ausmaß gefordert? Gehst du gerne zu deiner Arbeit? Und wie sieht es in deinem Privatleben und deiner Freizeit aus? Gibt es (zu) viele Verpflichtungen, denen du nachkommen musst?

Das Bedürfnis nach Bindung: Menschen möchten in und an soziale Netzwerke gebunden sein. Sie möchten zu anderen Menschen dazugehören, seien es Familie, Freunde, Bekannte oder andere Gruppen. Sie möchten gemeinsam Ziele verfolgen und Freude und Erfolge mit anderen teilen, aber auch Niederlagen und Verluste. Arbeitest du in einem Team mit netten und sympathischen Kolleginnen und Kollegen? Gibt es Menschen, mit denen du dich austauschen und die du auch um Rat und Unterstützung bitten kannst, wenn du sie brauchst? Oder herrscht in deiner Abteilung überwiegend eine wettbewerbsorientierte Haltung? Freust du dich nach dem Urlaub, deine Kolleginnen und Kollegen wieder zu sehen? Hast du vertraute Menschen, die ein offenes Ohr für deine Sorgen und deinen Kummer haben, mit denen du aber auch deine Erfolge und Freude teilen kannst?

Das Bedürfnis nach Selbstwerterhöhung und Selbstwertschutz: Menschen möchten Anerkennung und Bestätigung für ihre Leistungen und als Mensch erhalten. Sie möchten das Gefühl haben, wertvoll zu sein, gemocht zu werden und etwas Besonderes zu sein. Wann hat deine Führungskraft dich das letzte Mal gelobt? Fühlst du dich bei deiner Arbeit genug gesehen? Fühlst du dich für deine Leistungen und als Person wertgeschätzt? Erlebst du diese Wertschätzung auch im Privatleben - als Partnerin oder Partner, in der Elternrolle oder als Freundin bzw. Freund?

Das Bedürfnis nach Konsistenz und Konsistenzregulation: Menschen möchten Inkonsistenzen vermeiden. Inkonsistenzen sind beispielsweise Konflikte, Widersprüchlichkeiten, Disharmonien, Unklarheiten, Uneindeutigkeiten und Ambivalenzen. Ein Zustand der Konsistenz ist geprägt von Harmonie, Übereinstimmung, Klarheit, Eindeutigkeit und mit sich eins sein (Grawe, 2004, S. 311). Mit Konsistenzregulation ist gemeint, dass sich Menschen diesen Zustand wünschen und ihn gerne herbeiführen möchten. Wie harmonisch ist das Klima in deiner Abteilung oder in deinem Team? Können Konflikte und Spannungen konstruktiv behoben werden? Ist die Kommunikation im Kollegenkreis transparent und offen? Oder werden Machtspiele gespielt und es wird versucht, andere zu manipulieren? Kannst du dich authentisch verhalten oder musst du dich verstellen, um dich zu schützen? Wie harmonisch ist dein privates Umfeld? Wie werden Konflikte und Spannungen dort angegangen? Werden sie angesprochen und gelöst oder um des lieben Friedens willen verdrängt und unter den Teppich gekehrt?

Welche von diesen Bedürfnissen sind dir besonders wichtig? Welche Bedürfnisse sind in deinem Leben nicht oder nicht ausreichend befriedigt?

Nach meiner Erfahrung sind das Bedürfnis nach Bindung und das Bedürfnis nach Selbstwerterhöhung und vor allem nach Selbstwertschutz für viele Menschen ganz zentral. Verletzungen dieser Bedürfnisse durch andere Personen erleben sie als sehr schmerzhaft - insbesondere, wenn diese Verletzungen durch ihnen wichtige Menschen in der Familie oder in der Partnerschaft geschehen. Und genau diese Verwundbarkeit machen sich Menschen, die schwarze Rhetorik anwenden, zu Nutze.

Die Illusion der Unverwundbarkeit

Die Illusion der Unverwundbarkeit beschreibt, dass Menschen die Tendenz haben, ihre Zukunft mit einem unrealistischen Optimismus zu sehen (Levine, 2017, S. 20). Sie halten sich für viel weniger gefährdet, eine schwere Krankheit zu erleiden, arbeitslos oder geschieden zu werden oder Opfer einer Naturkatastrophe zu werden als andere Menschen. Diese Haltung kann zu einer größeren Vorsicht und Umsicht im Verhalten führen und so tatsächlich dazu beitragen, dass sich das Risiko verringert. Verschiedene Studien konnten jedoch zeigen, dass gerade die Personen mit dem höchsten Risiko, beispielweise in Bezug auf Krankheiten, am meisten von ihrer Unverwundbarkeit überzeugt sind (Levine, 2017, S. 20f). Diese Illusion der Unverwundbarkeit gilt auch in Bezug auf Manipulation: Wenn man Menschen bittet einzuschätzen, wie leicht sie manipulierbar sind, geben sie in der Regel an, dass sie viel schwerer zu manipulieren sind als der Durchschnitt. Und darin liegt ein großer Trugschluss: gerade in der Situation, in der sich eine Person am wenigsten gefährdet und stattdessen sicher fühlt, ist sie am verwundbarsten.

Neben dieser Illusion der Immunität gegenüber Unglücksfällen gibt es eine weitere psychologische Illusion, die in diesem Kontext eine Rolle spielt: die Überschätzung der eigenen Persönlichkeitseigenschaften (Levine, 2017, S. 25f). Viele Menschen halten sich für deutlich intelligenter, kompetenter, selbstbewusster, unabhängiger etc. als der Durchschnitt - ohne dass es eine vermeintlich objektive Grundlage für diese Selbsteinschätzung gibt. Deshalb gehen sie auch davon aus, weniger empfänglich für Manipulationen zu sein als andere Menschen.

In diesem Zusammenhang kommt ein weiterer psychologischer Mechanismus ins Spiel: der fundamentale Attributionsfehler. Menschen erklären sehr gerne das Verhalten von anderen Personen und finden oder erfinden für sie plausible Ursachen dafür. Das bezeichnet man in der Psychologie als Attribuierung oder Attribution. Gespräche dieser Art beginnen oft mit Formulierungen wie „Peter macht …, weil…“ oder „Susanne macht …, weil…“ Als Ursachen werden dann in der Regel Persönlichkeitseigenschaften oder manchmal auch eine wie auch immer geartete Kindheit genannt. Diese Erklärungsansätze bewegen sich meistens im Bereich der Küchentischpsychologie und entbehren jeder Grundlage. Wichtig zu wissen ist vor allem, dass ein Verhalten nicht auf eine einzige Ursache zurückzuführen ist, sondern ganz viele Faktoren zusammenkommen und zu dessen Entstehung beitragen - neben verschiedenen Persönlichkeitseigenschaften auch Erfahrungen, die Befindlichkeit, die Situation und vieles mehr.

Der fundamentale Attributionsfehler beschreibt, dass Menschen die Ursache für das Verhalten anderer Personen internal erklären, also in der Person liegend (ihren Persönlichkeitseigenschaften, ihrer emotionalen Befindlichkeit). Die Ursachen für das eigene Verhalten sehen die meisten Menschen dagegen in der Situation - also in externalen Faktoren. Die Situation muss außergewöhnlich gewesen sein und die Person so zu einem ungewohnten Verhalten gebracht haben, beispielsweise sich manipulieren zu lassen. Der fundamentale Attributionsfehler beschreibt, dass wir in Bezug auf die Ursachenzuschreibung von Verhalten bei anderen Menschen situative Faktoren systematisch unterschätzen und Merkmale innerhalb der Person überschätzen, in Bezug auf das eigenen Verhalten jedoch umgekehrt vorgehen: wir unterschätzen Merkmale innerhalb unserer Person und überschätzen Merkmale in der Situation. Dieses Vorgehen ist „ein Selbstbetrug, ein psychologisches Trostpflaster, das uns vergessen hilft, wie verwundbar wir in Wirklichkeit sind“ (Levine, 2017, S. 27).

Wie sieht der Ausweg aus diesem Dilemma aus: es ist jederzeit möglich und kein Zeichen von Schwäche, sich der eigenen Verwundbarkeit zu stellen.

Rollen in psychologischen Spielen: das Drama-Dreieck

Der Erfinder der Transaktionsanalyse Eric Berne hat herausgefunden, dass es bei den psychologischen Spielen der Erwachsenen drei verschiedene Rollen gibt, die typischerweise eingenommen werden: die Opferrolle, die Retterrolle und die Angreiferrolle (Dehner & Dehner, 2007, S. 26 ff).

Eine Person, die sich in einer Interaktion mit einer anderen Person in die Opferrolle begibt, stellt sich als klein, hilflos und unfähig dar. Die Haltung hinter der Opferrolle ist „ich bin nicht o.k. - du bist o.k.“ (Kessel, Raeck & Verres, 2021, S. 166). Die Person stellt ihre eigenen Fähigkeiten unter den Scheffel und jammert, anstatt die andere Person ganz konkret um Hilfe oder Unterstützung zu bitten. Sie braucht tatsächlich Unterstützung, aber nicht in dem dargestellten Ausmaß. Das Spiel startet also mit einer Verzerrung. Und die Person kommuniziert nicht transparent, weil sie davon ausgeht, dass die andere Person ihr die Unterstützung versagt. Auf diese Form der Kommunikation komme ich im folgenden Unterkapitel noch einmal ausführlicher zurück.

Durch ihr Spiel wirft sie der anderen Person einen Köder hin, der sie an einem wunden Punkt trifft: wenn diese Person es nicht ertragen kann, dass es anderen Menschen schlecht geht und sie leiden, muss sie sich in die Retterrolle begeben - sie schluckt den Köder und macht genau das, was die Person, die die Opferrolle spielt, bezweckt hat: sie hilft und unterstützt und wird außerdem zum Held. Allerdings ist die Person nicht einfach nur hilfsbereit, sondern sie macht das Opfer zusätzlich noch klein, indem sie dessen Selbsteinschätzung „ich bin klein, hilflos und unfähig“ untermauert und überfürsorglich ist. Sie sonnt sich in der Rolle des Retters und macht sich auf Kosten des Opfers größer. Wie sagt: es handelt sich um ein psychologisches Spiel.

Der Angreifer macht das Opfer auch klein, aber anders als der Retter: er ist nicht unterstützend, sondern aggressiv und dominant. Bei beiden Rollen ist die Haltung jedoch „ich bin o.k. - du nicht o.k.“. Er macht dem Opfer Vorwürfe, verwendet Schuldzuweisungen, beleidigt es, ist nachtragend, ironisch, zynisch und sarkastisch und wird laut. In der Kommunikation greift er das Opfer als Person an anstatt konkrete Verhaltensweisen zu kritisieren. Er verwendet Übertreibungen, Verallgemeinerungen und Pauschalisierungen: „Nie kann man sich auf dich verlassen“ oder „Immer machst du so einen Mist.“ oder „Du bist ein kompletter Idiot.“ (Dehner & Dehner, 2007, S. 28).

Diese drei Rollen bilden zusammen das Drama-Dreieck (Abbildung 3). Wichtig zu wissen ist, dass die Rollen nicht unbedingt bewusst eingenommen werden, sondern sich aus der Dynamik der Interaktion ergeben. Außerdem finden in einem Spiel in der Regel mehrere Rollenwechsel statt, d.h. eine Person bleibt nicht unbedingt in der Retterrolle, sondern wechselt in die Angreiferrolle, wenn sie merkt, dass ihre oder seine Hilfe nicht so bei dem Opfer ankommt, wie sie oder er es sich vorstellt.

Anhand des folgenden Beispiels möchte ich dir die Rollen und die Dynamik im psychologischen Spiel darstellen (nach Dehner & Dehner, 2007, S. 26 ff): eine Frau sitzt vor dem Computer und schimpft und jammert, dass Dinge nicht so funktionieren, wie sie es sich vorstellt (Opferrolle). Schuld daran ist nach ihrer Meinung der Computer. Ihr Mann bekommt das mit und bietet ihr großzügig seine Hilfe an, da er ihr nach seiner Meinung in Computerfragen deutlich überlegen ist (Retterrolle). Er gibt ihr Ratschläge, die sie aber nicht befolgt. Stattdessen reagiert sie trotzig. Die Situation eskaliert, ihr Mann wird laut und wechselt in die Angreiferrolle. Die Frau schreit zurück und wechselt ebenfalls in die Angreiferrolle. Daraufhin zieht sich der Mann, der beleidigt ist, weil seine Hilfe und Unterstützung nicht erwünscht sind, in die Opferrolle zurück. Diese Rollenwechsel passieren sehr schnell und sprechen für eine hohe Dynamik und Intensität der beiden beteiligten Personen in dem Spiel.
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Das Spiel endet mit der „Auszahlung des Spielgewinns“ (Dehner & Dehner, 2007, S. 54 f). Der Spielgewinn ist der Grund, warum eine Person überhaupt in das Spiel eingestiegen ist und ist rein psychologisch zu sehen. Er ist der Nutzen oder Mehrwert, den die Person aus dem Spiel zieht. Dabei kann es sich um das Gefühl von Macht und Überlegenheit oder die Bestätigung von eigenen Glaubenssätzen handeln. Nach dem Motto „Ich wusste ja schon immer, dass…“

In diesem Zusammenhang ist es auch wichtig zu sehen, dass dieses Drama-Dreieck bei länger bestehenden Beziehungen (z.B. in Familien oder bei Paaren) vermutlich nicht zum ersten Mal zustande kommt, sondern eine längere Vorgeschichte und sich schon häufiger so wiederholt hat.

Aus dem Spiel lässt sich aussteigen, wenn eine Person offen und transparent kommuniziert, was sie beobachtet und sie stört - dazu erfährst du in Kapitel 6 mehr, oder wenn sie die angebotenen Rollen - also die Retter- oder die Opferrolle - nicht annimmt (Dehner & Dehner, 2007, S. 34 ff).

Wenn eine Person sich selbst in die Opferrolle bringt und dich in die Retterrolle manövrieren möchte, kannst du sie freundlich darauf hinweisen, dass sie über die notwendigen Fähigkeiten und Kompetenzen verfügt, um die anstehende Herausforderung zu bewältigen. Außerdem kannst du ihr anbieten, dass du ihr gerne als Unterstützung zur Verfügung stehst. Aus der Retterrolle mit der Haltung „Ich bin o.k. - du bist nicht o.k.“ wird dann die konstruktive Haltung „ich bin o.k. - du bist o.k.“ (Kessel, Raeck & Verres, 2021, S. 169). Auf die Opferspiele gehe ich im folgenden Unterkapitel noch genauer ein.

Wenn du die Opferrolle einnehmen sollst, weil die andere Person zu wissen meint, was das Beste für dich ist und dich bevormundet, kannst du ihre Unterstützungsangebote mit einem freundlichen „nein“ ablehnen. Das Nein braucht übrigens keine Begründung oder Rechtfertigung deinerseits.

Wenn du tatsächlich Unterstützung brauchst, ist die Haltung der ratsuchenden Person förderlicher als die Opferrolle, denn auch hier ist die dahinter stehende Haltung, dass beide o.k. sind.

Der Angreifer kann schließlich eine Änderung seiner Haltung vollziehen, indem er sich in die Rolle des konstruktiven Kritikers begibt.

In dem neuen „Okay-Dreieck“ kommunizieren alle Rollen auf Augenhöhe und mit der Haltung „ich bin o.k. - du bist o.k.“.

Images und Appelle

Menschen, die schwarze Rhetorik anwenden und andere manipulieren, verfolgen damit ganz bestimmte Ziele: sie möchten beispielsweise Aufmerksamkeit oder Geld bekommen, ihre Macht über andere spüren oder von unangenehmen Aufgaben entbunden werden (Sachse & von Franqué, 2019, S. 39). D.h. die Person möchte, dass eine andere Person etwas Bestimmtes tut, denkt oder fühlt, das in ihrem Sinne ist. Dieses Ziel verfolgt sie allerdings nicht offensichtlich, sondern sie verfolgt eine „hidden agenda“ und lässt die andere Person im Unklaren. Sie soll aus dem Verhalten oder den Äußerungen der manipulierenden Person bestimmte Schlüsse ziehen, Gefühle wie Wut, Scham oder Angst empfinden oder bestimmte Verhaltensweisen zeigen.

Der deutsche Psychologe und Psychotherapeut Rainer Sachse beschreibt in diesem Zusammenhang zwei zentrale Elemente der Manipulation: Images und Appelle (Sachse, 2014, S. 24ff).

Das Image ist das Bild, das eine Person von sich selbst hat. Dieses Image kann positiv oder negativ sein. Beispiele für ein positives Selbstbild sind „ich bin stark / intelligent / attraktiv“. Beispiele für ein negatives Image sind „ich bin schwach / hilfsbedürftig / kann nichts tun“. In Bezug auf die Manipulation erzeugt die manipulierende Person ein bestimmtes Image nach außen: sie möchte aufgrund dieses Images erreichen, dass eine andere Person etwas ganz Bestimmtes über sie denkt bzw. nicht denkt und glaubt bzw. nicht glaubt und als Folge davon etwas Bestimmtes für sie tut. Ein Beispiel: eine Person erzeugt bei anderen das Image, dass sie großartig, sehr erfolgreich und sehr intelligent ist. Um dieses Image zu erzeugen, wird sie von ihren Erfolgen und ihrem großen Netzwerk an bedeutenden Personen berichten und mit ihrem Wissen und ihren Fähigkeiten prahlen. Damit will die manipulierende Person erreichen, dass andere Menschen sie tatsächlich für großartig halten. Fraglich ist allerdings, ob diese Erfolge wirklich so stattgefunden haben oder die Person wirklich so klug und kompetent ist. Hintergrund dafür ist, dass das Image nicht die tatsächlichen Eigenschaften der manipulierenden Person darstellt, sondern eine Täuschung ist.

Ein Image kann auch negativ sein. In diesem Fall stellt sich die manipulierende Person als leidend, krank, schwach und hilfsbedürftig dar, die auf die Unterstützung und das Mitgefühl von anderen angewiesen ist. Das Ausmaß des tatsächlichen Leidens oder der Hilfsbedürftigkeit ist allerdings wesentlich geringer ausgeprägt oder gar nicht vorhanden. Auch hier handelt es sich um eine Täuschung durch die Manipulatorin oder den Manipulator.

Der „Aufbau“ eines Images ist sehr aufwendig. Rainer Sachse bezeichnet dieses Image auch als ein „Gesamtkunstwerk, bei dem verbale, paraverbale und nonverbale Aspekte zusammenwirken“ (Sachse & von Franqué, 2019, S. 42). Die verbalen Aspekte umfassen die Sprache, die Ausdrucksweise und die Worte der Person. Unter paraverbalen Aspekten sind die Lautstärke, das Sprechtempo, die Betonung und Aussprache, die Tonhöhe und die Sprechmelodie zu verstehen - also wie eine Person spricht. Interessanterweise müssen das, was eine Person sagt, und wie sie es sagt, also verbale und paraverbale Aspekte nicht zwingend übereinstimmen. Nonverbale Aspekte der Kommunikation sind Mimik, Gestik, Körperhaltung, aber auch die Kleidung oder bestimmte Accessoires wie Statussymbole (Schmuck, Uhr, Aktentasche etc.). Die Inszenierung eines Images ist deshalb sehr aufwendig, weil die manipulierende Person sehr genau darauf achten muss, dass alle Botschaften und Signale, die sie sendet, diesem Image entsprechen, widerspruchsfrei und stimmig sind und die andere Person emotional ansprechen. Um bei unserem Beispiel zu bleiben: die andere Person darf nicht in Versuchung geraten, die Großartigkeit anzuzweifeln, weil sie Signale von Schwäche oder Inkompetenz wahrnimmt. Alle Signale in dieser Richtung muss die manipulierende Person vermeiden oder - wenn das nicht möglich ist - verfälschen. Beispielsweise, dass andere an dem „Missgeschick“, das ihr unglücklicherweise widerfahren ist, Schuld sind und sie keine Verantwortung dafür trägt.

In Verbindung mit dem Image sendet die manipulierende Person einen Appell, also eine Aufforderung etwas Bestimmtes zu tun oder zu unterlassen. Diese „Aufforderung“ zum Handeln wird allerdings nicht offen formuliert, sondern implizit und zwischen den Zeilen gesendet. In unserem Bespiel wäre der Appell: „Bewundere mich!“ „Spende mir Applaus!“ und: „Kritisiere mich nicht!“ Die Apelle sind meistens so zwingend, dass die andere Person den Aufforderungen tatsächlich nachkommt und die erwarteten Handlungen ausführt. Appelle können in Abhängigkeit von dem Druck, den die Manipulatorin oder der Manipulator ausübt, von Bitten oder Empfehlungen über Forderungen bis hin zu Drohungen und Erpressungen reichen (Sachse & von Franqué, 2019, S. 43). Images und Appelle sind deshalb auch Beziehungsbotschaften und keine Inhaltsbotschaften. Im Vordergrund steht nicht die inhaltliche Aussage, sondern die Beziehung zwischen der manipulierenden Person, die bestimmt, was die andere Person zu denken oder nicht zu denken, zu fühlen oder nicht zu fühlen, zu tun oder zu unterlassen hat. Bei dem letzten Punkt geht es um Verhaltensweisen, die das Image in Frage stellen oder die die manipulierende Person frustrieren.

Manipulatorinnen und Manipulatoren verfolgen ganz unterschiedliche Ziele mit ihrem Vorgehen: Aufmerksamkeit erzielen, sich von unangenehmen oder lästigen Aufgaben befreien, Macht und Kontrolle über andere erleben oder auch anderen schaden. Auch diese Variante kommt vor: Ziel dieser bösartigen Spiele ist es, die andere Person zu blamieren, bloßzustellen, zu kränken, zu verletzen, ihr ein schlechtes Gewissen zu machen - und sich dann an dem schlechten Befinden der Person zu freuen (Sachse & von Franqué, 2019, S. 46). Schadenfreude und Sadismus spielen eine wichtige Rolle bei dieser Art der Manipulation. Das habe ich selbst schon erlebt.

Konkrete Beispiele für diese Spielarten stelle ich dir im nächsten Kapitel vor.

Menschen setzen Manipulationsstrategien ein, weil sie im Verlauf ihres Lebens gelernt haben, dass sie mit diesem Verhalten ihre Ziele schneller, besser und leichter erreichen können und dass sich authentisches Verhalten nach ihrer Meinung nicht lohnt. Ein authentisches Verhalten wäre, dass die Person ein Selbstbild nach außen zeigt, dass der Realität entspricht und dass Appelle nicht zwischen den Zeilen versteckt, sondern explizit als Bitten formuliert werden. Auch auf die Gefahr hin, dass die andere Person diese Bitte ablehnt und das gewünschte Verhalten nicht zeigt.

Ein Beispiel: eine Person wünscht sich die Unterstützung und Hilfe von einer anderen Person. Sie könnte diese Person offen ansprechen: „Kannst du mir bitte heute Nachmittag im Garten helfen, das Laub zusammen zu sammeln? Das wäre sehr nett von dir.“ Auf diese offen gestellte Frage kann die angesprochene Person auf zwei Arten antworten: „Ja, das mache ich (gerne).“ Oder: „Nein. Ich habe keine Zeit. / Das ist mir zuviel.“ Eine manipulierende Person geht von vornherein davon aus, dass die andere Person ihr nicht helfen wird und muss von daher eine andere Absicht erfinden: „Es geht mir so schlecht. Und das ganze Laub liegt noch im Garten. Ich weiß überhaupt nicht, wie ich das alles noch wegschaffen soll. Es wird immer mehr.“ Die manipulierte Person hat Mitleid und bietet von sich aus Hilfe bei der Gartenarbeit an. So hat die Manipulatorin bzw. der Manipulator erreicht, was sie oder er erreichen wollte.

Wenn die Manipulationen aufgedeckt und die Täuschungen der Images enttarnt werden, hat das oft eine gravierende Auswirkung auf die Beziehung zwischen den beiden Personen. Die manipulierte Person stellt die Manipulatorin oder den Manipulator zur Rede, ist wütend, verletzt, zieht sich zurück oder bricht vielleicht sogar den Kontakt ab. Menschen, die schwarze Rhetorik anwenden, erleben diese Reaktion vermutlich immer wieder - und ändern trotzdem nichts an ihrem Verhalten. Wie kann das sein? In der Regel erreichen sie zunächst ihre Ziele und fühlen sich so in ihrem Verhalten bestätigt. Häufig legt die Person dann in ihrem manipulativen Verhalten noch nach und zeigt ein „mehr desselben“ (Sachse, 2014, S. 21). Das macht sie so lange, bis bei der manipulierten Person ein Tropfen das Fass zum Überlaufen bringt und sie unzufrieden oder aggressiv wird. Diese Reaktion erfolgt allerdings mit zeitlicher Verzögerung. Die manipulierende Person erkennt nicht, dass es einen Zusammenhang zwischen ihrem Verhalten und der Reaktion der anderen Person gibt. In seinen oder ihren Augen verhält sich die andere Person „einfach merkwürdig“. Die Manipulatorin oder der Manipulator lernt nicht aus den negativen Folgen ihres oder seines Verhaltens und setzt es immer weiter fort: „Mit mir hat das nichts zu tun, es sind die anderen, die komisch / empfindlich / verrückt sind.“ Und die Spiele gehen weiter. Das habe ich selbst einige Mal in meinem Leben erfahren.

Profis in schwarzer Rhetorik

In meinen Seminaren und Workshops zur schwarzen Rhetorik werde ich oft zu Anfang gefragt: „Sind das Narzissten, die diese Techniken anwenden?“ Die Antwort darauf lautet: es gibt Menschen mit bestimmten Persönlichkeitszügen, die regelmäßig und mit einer großen „Professionalität“ auf Manipulationsspiele zurückgreifen - unter anderem auch Menschen mit narzisstischen Persönlichkeitsmerkmalen.

Was kennzeichnet Narzissten? Sie sind ständig hin und hergerissen zwischen der Überzeugung von ihrer Großartigkeit und Grandiosität und einem ausgeprägten Gefühl der Minderwertigkeit (Externbrink & Keil, 2018, S. 8 f). Nach außen wirken diese Personen häufig sehr selbstbewusst und souverän, innerlich werden sie allerdings von Selbstzweifeln zerfressen. Um dieses zerbrechliche Selbstbild zu betäuben, stellen sie übertriebene Erwartungen an ihre Umwelt in Form eines hohen Anspruchsdenkens, beispielsweise in Bezug auf Sonderbehandlungen, die ihnen nach ihrer Auffassung selbstverständlich zustehen. Sie verhalten sich überheblich und selbstgefällig und ignorieren die Bedürfnisse anderer Menschen. Sie neigen zu Angeberei und beanspruchen für sich, anderen Anweisungen geben und sie auch ausbeuten zu dürfen, um die eigenen Ziele zu erreichen. Andere Menschen werden von ihnen häufig entweder als Konkurrenten oder als Claqueure (= Beifallgeber, die andere anstiften, in den Beifall einzustimmen) gesehen. Narzissten erwarten von ihren Mitmenschen Aufmerksamkeit, Bewunderung und Anerkennung zur Bestätigung ihrer Grandiosität und zur gleichzeitigen Betäubung ihres zerbrechlichen Selbstbildes. Menschen, die ihnen diese Bewunderung verweigern oder es sogar wagen, sie zu kritisieren, werden abgewertet oder fertig gemacht. Narzissten tarnen ihre Absichten oft hinter einer charmanten und freundlichen Fassade. Häufig sind sie auch sehr attraktive, schillernde und unterhaltsame Persönlichkeiten, mit denen man gerne Zeit verbringt. Sie setzen teilweise auch sogenannte positive Manipulationsstrategien ein (Sachse, 2007, S. 71 f). Darunter ist zu verstehen, dass die Person durch die Manipulatorin oder den Manipulator dazu gebracht wird, Dinge zu tun, die ihr zunächst gar nicht unangenehm sind. Beispielsweise sich selbst attraktiv zu kleiden und so aufzutreten oder sie bzw. ihn zu bewundern. Im Prinzip ist der manipulierten Person dieses Verhalten nicht unangenehm, sie würde es nur vielleicht nicht zu diesem Zeitpunkt oder nicht in der Häufigkeit zeigen. Oft werden zunächst auch eigene Bedürfnisse befriedigt, beispielsweise nach Bindung oder Selbstwerterhöhung. Vor diesem Hintergrund fällt es ihr häufig für eine lange Zeit nicht auf, dass sie manipuliert wurde bzw. wird. Irgendwann stellt sich eine Unzufriedenheit mit der Beziehung ein, denn die manipulierte Person investiert in die Beziehung, bekommt aber nichts zurück - keine Anerkennung, Wertschätzung, Mitgefühl, Wärme, Liebe oder andere positiven Gefühle. Reziprozität, also das Geben und Nehmen, ist für Narzissten ein Fremdwort. Gerade in partnerschaftlichen und Liebesbeziehungen ist die Erkenntnis, sich auf eine narzisstische Partnerin oder einen narzisstischen Partner eingelassen zu haben, besonders schmerzhaft. Das weiß ich aus eigener Erfahrung. Außerdem ist das ständige Bedürfnis nach Aufmerksamkeit und Bewunderung früher oder später ermüdend.

Neben den positiven Manipulationsstrategien gibt es auch negative Strategien (Sachse, 2007, S. 72 f). Dabei wird die andere Person dazu gebracht, etwas zu tun, was ihren Wertvorstellungen widerspricht, mit ihrem Gewissen nicht vereinbar ist, sie unmoralisch und nicht vertretbar findet. Allerdings setzt die manipulierende Person sie so unter Druck, dass sie sich zu einem bestimmten Verhalten verpflichtet fühlt und ein schlechtes Gewissen gegenüber der manipulierenden Person hätte, wenn sie deren Wünschen nicht nachkäme. Als negative Manipulationsstrategien werden gerne Krankheiten, dauerhaftes Nörgeln und unterschwelliges Kritisieren oder Nachtragend sein eingesetzt.

Dazu ein Beispiel, das mir eine Seminarteilnehmerin erzählt hat: Sie rief am Samstag ihre Mutter an und wollte sich erkundigen, wie es ihr geht. Auf ihre Frage erhielt sie die vorwurfsvolle Antwort, dass die Mutter gerade aus dem Krankenhaus entlassen worden sei. Der Tochter verschlug es darauf kurzzeitig die Sprache. Sie hatte allerdings die Spiele der Mutter in Bezug auf Krankheiten schon länger durchschaut und fragte, wieso sie nicht darüber informiert worden sie, dass sie im Krankenhaus war - weder von der Mutter noch vom Vater. Es stellte sich dann heraus, dass es sich bei dem Krankhausaufenthalt „nur“ um eine geplante stationäre Untersuchung handelte und nicht um eine besorgnis-erregende schwere Erkrankung oder einen Unfall. Im Coaching haben wir dann gemeinsam Strategien erarbeitet, wie meine Klientin noch besser mit diesen Spielen der Mutter umgehen kann.

Die manipulierte Person sieht sich auf diese Art gezwungen, ihre eigenen Bedürfnisse und Pläne zu vernachlässigen, ihr Selbstwertgefühl wird mürbe gemacht und sie hat irgendwann das Gefühl, es der Manipulatorin oder dem Manipulator nie recht machen zu können - egal was sie tut. Und damit hat die manipulierende Person ihr Ziel erreicht. Das Problem an diesen negativen Manipulationsstrategien ist, dass sie sehr zwingend für die manipulierte Person sind und sie sich schnell als Marionette fühlt. Und sie sind hochgradig toxisch für die Beziehung, d.h. sie richten massiven Schaden an. Narzissten oder andere manipulierende Personen, auf die ich gleich zu sprechen kommen werde, wenden häufig eine Kombination aus positiven und negativen Manipulationsstrategien an, sodass ihr Spiel nicht so schnell zu durchschauen ist und es eine lange Zeit braucht, um sich aus ihren Fängen zu befreien und das Marionettenspiel zu beenden. Das gilt insbesondere für Manipulationen innerhalb der Familie und der Partnerschaft. Hier scheint der Leidensdruck, das destruktive Verhalten der Manipulatorin oder des Manipulators über eine lange Zeit hinzunehmen, besonders groß zu sein.

Nicht nur Narzissten manipulieren andere Menschen, sondern auch Personen mit psychopathischen Eigenschaften sind Profis in Bezug auf schwarze Rhetorik. Möglicherweise verbindest du mit dem Begriff Psychopathie Kriminelle in Krimis oder Thrillern. Allerdings begegnen uns auch im Alltag Psychopathen - und zwar in allen Bildungs-, Alters- und sozialen Gruppen und auf allen Karrierestufen in Unternehmen. Sehr häufig tummeln sie sich auch in sozialen Netzwerken und auf Dating-Plattformen.

Psychopathie ist gekennzeichnet durch „skrupellosen Egozentrismus, Furchtlosigkeit, Kaltherzigkeit, Externalisierung von Schuld, Impulsivität, sorgenfreie Planlosigkeit und Stressresistenz“ (Externbrink & Keil, 2018, S. 11). Externalisierung von Schuld bedeutet, dass die Person keine Verantwortung für ihr Tun übernimmt, sondern sie anderen Menschen in die Schuhe schiebt. Psychopathen können häufig über eine längere Zeit ihre hinterhältigen und gemeinen Spiele treiben, da sie sich oft hinter einer charismatischen Fassade verstecken. Sie sind charmant, schlagfertig und redegewandt. Hinter dieser Maske täuschen, lügen und betrügen sie, um sich persönliche Vorteile zu verschaffen. Sie verwenden keine vereinzelten Notlügen im Alltag oder in Ausnahmesituationen, sondern sie sind notorische Lügner - sie lügen fast immer und vor allem ohne schlechtes Gewissen. Die spätere Erkenntnis, von einem geliebten oder geschätzten Menschen nach Strich und Faden belogen und betrogen worden zu sein, macht den Umgang mit Menschen mit psychopathischen Eigenschaften besonders schmerzhaft. Sie entzieht der ganzen Beziehung - egal ob Freundschaft oder Liebesbeziehung - die Grundlage und das sicher geglaubte Fundament.

Psychopathen handeln verantwortungslos, zeigen keine Reue für ihr Verhalten oder in Bezug auf den Schaden, den sie anderen Menschen zufügen und missachten gesellschaftliche Normen und Gesetze (Sachse & von Franqué, 2019, S. 7). Sie möchten andere Menschen dominieren und kontrollieren. Ähnlich wie Narzissten haben sie eine überzogene Selbsteinschätzung, sind leicht reizbar und impulsiv. Das Bild des Heiratsschwindlers ist ein gutes Beispiel für Psychopathen.

In der Literatur ist häufig zu lesen, dass Narzissten und Psychopathen über keine Empathie, also über kein Einfühlungsvermögen in ihr Gegenüber, verfügen. Diese Aussage lässt sich so pauschal nicht vertreten: sie brauchen eine gewisse Empathie, um andere Menschen um den Finger wickeln und für sich einnehmen zu können. Allerdings ist diese Empathie nicht echt, sondern sie wird ganz bewusst eingesetzt. Hat die manipulierende Person ihr Opfer im Netz, ist es mit dem Charme, dem Charisma und der vermeintlichen Empathie vorbei. Sie haben ihren Zweck erfüllt und die Maske fällt.

Vielleicht fallen dir beim Lesen dieser Ausführungen Personen ein, die diese Eigenschaften teilweise oder auch nahezu vollständig aufweisen. Mir ist wichtig, dass das Auftreten dieser Merkmale nicht zwingend einen Hinweis auf das Vorliegen einer Persönlichkeitsstörung ist. Im Alltag werden oft vorschnell Diagnosen von psychologischen Laien gestellt. Persönlichkeitsstörungen sind allerdings sehr komplex und können nur von entsprechend ausgebildeten Expertinnen und Experten diagnostiziert werden.





4. Spielarten der schwarzen Rhetorik

Es gibt eine ganze Reihe unterschiedlicher Spielarten und Spiele in der schwarzen Rhetorik, die ich dir in diesem Kapitel vorstellen und anhand von Beispielen erläutern werde. Manches wird dir vielleicht bekannt vorkommen, möglicherweise hast du auch Aha-Erlebnisse und erkennst im Nachhinein, wieso sich Begegnungen mit bestimmten Menschen in deinem Leben für dich unerfreulich, anstrengend oder schmerzhaft entwickelt haben. Vermutlich bleibt dieses Kapitel nicht ohne emotionale Nebenwirkungen - mir ging es zumindest so, als ich mich zum ersten Mal mit diesen Spielarten auseinander gesetzt habe.

Der Psychologe und Psychotherapeut Rainer Sachse unterscheidet in seinen Büchern Angeber-Spiele, Arme-Schwein-Spiele - ich nenne sie Jammer-Spiele - Opfer-Spiele, Regelsetzer-Spiele und Blöd-Spiele. Diese Unterscheidung ist für mich sehr gut nachvollziehbar und deshalb greife ich in diesem Kapitel darauf zurück. Wenn du die Regeln für diese Spiele erkannt hast, kannst du dich entscheiden, ob du sie mitspielen oder aus dem Spiel aussteigen möchtest.

Angeber-Spiele: Ich bin ja sooo toll!

„Mein Haus, mein Boot, mein Auto.“ Das war 1995 ein Werbespot der Sparkasse. Er spiegelt die Haltung von Menschen, die Angeber-Spiele spielen, sehr gut wider. Sie erzählen gerne und ausführlich von ihren Erfolgen, ihren ungewöhnlichen Hobbies und Interessen, den - selbstverständlich - exotischen Orten auf der Welt, die sie bereits bereist haben. Sie stellen sich als in jeder Hinsicht überdurchschnittlich und außergewöhnlich dar: in Bezug auf ihre Intelligenz, ihre Bildung, ihre Sprachgewandtheit. Sie prahlen mit ihrem Netzwerk und den bedeutenden und einflussreichen Leuten, die sie kennen. Insbesondere bei dem letzten Punkt frage ich mich immer, ob diese Personen auch die „Angeberin“ oder den „Angeber“ kennen. Der Begriff „kennen“ ist sehr schwammig und sagt letztendlich nichts aus: weiß ich, wer diese Person ist, habe ich sie einmal gesehen oder habe ich tatsächlich regelmäßigen Kontakt mit ihr? Das Image, das die manipulierende Person sendet, ist: „Ich bin grandios.“ „Ich bin besser / schlauer / schöner… als die meisten anderen Menschen / als du.“ Der Appell lautet: „Bewundere mich.“ und „Kritisiere mich nicht.“ Bzw. „Zweifele meine Großartigkeit nicht an.“

Wenn du auf die Idee kommst, von deinen Erfolgen zu erzählen oder zu berichten, was du gerade gemacht hast, wird die manipulierende Person dich überbieten: natürlich ist ihr Haus größer, ihr Auto schneller und ihr Boot ist moderner als deins - um bei dem Bild zu bleiben. Wenn du von einer Krankheit berichtest, die du gerade überstanden hast, ist deine Erkrankung kein Vergleich zu dem, was sie oder er überstanden hat. Das Motto ist: höher - schneller - weiter (Sachse, 2014, S. 39). Es kann dir allerdings auch passieren, dass die andere Person dich massiv abwertet, um die eigenen Leistungen zu erhöhen. Wenn diese negative Variante des Angeber-Spiels allerdings zu intensiv gespielt wird, kann es passieren, dass die manipulierende Person als neidisch und missgünstig wahrgenommen wird und damit genau das Gegenteil von dem erreicht, was sie erreichen möchte.

Ich habe vor einigen Jahren einmal die Mittagspause mit einem damaligen Kollegen verbracht. Wir waren in einem Café und er hat etwa 25 Minuten lang erzählt, was ihn gerade beschäftigt, welche Projekte er kürzlich erfolgreich abgeschlossen hat, mit wem er zukünftig zusammen arbeiten wird… Alles in den schillerndsten Farben. Kurz vor Ende unserer Mittagspause fragte er mich. „Und was machst du so?“ Ich kann mich gut erinnern, dass ich davon berichtet habe, was mich gerade beruflich beschäftigt. Das tat er als absolut banal ab. Es war die erste und letzte Mittagspause, die ich mit diesem Kollegen verbracht habe - wie du dir bestimmt denken kannst.

Eine große Bühne für Angeber-Spiele sind auch Dating-Plattformen. Es gibt nicht wenige Männer - Frauen möglicherweise auch - die in ihrem Profil sehr dick auftragen, wenn es beispielsweise um ihre sportliche Fitness geht. Im Zusammenhang mit einem veralteten Profilbild erscheint das noch glaubhaft. Wenn dir beim Date dann allerdings ein übergewichtiger und kurzatmiger Mann gegenüber steht, wird sofort klar: das war ein Märchen. Ein Bekannter hat mir einmal berichtet, dass er bei den Sportarten bei der Erstellung seines Profils nicht die Sportarten anklickt, die er tatsächlich ausübt, sondern die Sportarten, die er sich vorstellen könnte zu machen. Und schon wird aus ihm ein sportlicher toller Hecht! Ich hatte mir nach diesen Erfahrungen angewöhnt, vor oder bei einem Date zwei Fragen zu stellen: wie häufig übst du diese Sportart aus? Und: wann hast du sie zum letzten Mal gemacht? Ein Mann hatte mir mal am Telefon erzählt, dass er sehr intensiv Handball spielt. Auf meine Frage wie oft und wo, war seine Antwort: „in der Nationalmannschaft der DDR“. Dieses Telefongespräch fand vor etwa 10 Jahren statt - da war die DDR schon lange Vergangenheit. Seine sportliche Karriere war für diesen Mann offensichtlich noch sehr präsent…

Angeber-Spiele werden häufig von Narzissten gespielt. Besonders wichtig ist dabei - wie auch bei einigen anderen Spielen, dass die dargestellten Informationen und Inszenierungen stimmig und konsequent sind. Das ist sehr aufwendig und gelingt oft nicht - insbesondere in einer Zeit, in der vieles im Internet recherchiert und überprüft werden kann.

Bei einer Variante des Angeber-Spiels inszeniert sich eine Person als besonders attraktiv (Sachse, 2014, S. 40f). Wichtig ist, dass die Person nicht einfach attraktiv ist, sondern einen großen Aufwand dafür treibt, um von anderen Menschen als besonders attraktiv wahrgenommen zu werden. Beispiele hierfür können ein besonderer Kleidungsstil, auffälliger Schmuck, besondere Körpermerkmale wie die Frisur, die Haarfarbe, das Make-Up, die Figur… sein. Diese Merkmale werden dann besonders zur Schau gestellt. Insbesondere an Instagram-Hotspots oder in den sozialen Netzwerken kann man Menschen bei diesen Inszenierungen beobachten. Eine wichtige Voraussetzung dafür, dass das Attraktivitäts-Spiel gelingt, ist ein sicheres Gespür für einen guten Geschmack. Ansonsten besteht die Gefahr, dass die manipulierende Person ordinär und billig wirkt und die erhoffte Bewunderung und Anerkennung ausbleibt oder sie sich sogar lächerlich macht. Außerdem ist das Attraktivitäts-Spiel mit einem großen zeitlichen und finanziellen Aufwand verbunden - in Bezug auf die eigene Inszenierung und die Beobachtung der Konkurrenz, die übertrumpft werden soll.

Eine weitere Form der Selbstinszenierung ist das Unterhaltsam-sein-Spiel. Bei diesem Spiel möchte die manipulierende Person für ihre Erlebnisse und Geschichten bewundert werden und Anerkennung erhalten. Sie wünscht sich ein Publikum, das ihr gebannt und begeistert zuhört und an ihren Lippen klebt. Da bei den meisten Menschen der Alltag eher banal und wenig spektakulär verläuft, müssen Inhalte entsprechend inszeniert oder auch erfunden werden, damit sie für das Publikum unterhaltsam und spannend sind.

Abgesehen von der negativen Strategie der Abwertung gehören die Angeber-Spiele eher zu den positiven Manipulationsstrategien. Die manipulierte Person findet die Gesellschaft von einer erfolgreichen, attraktiven oder unterhaltsamen Person ganz angenehm und ist deshalb (zunächst) bereit, sie in einem gewissen Ausmaß zu bewundern. Auch werden ihre Bedürfnisse teilweise befriedigt und ihr Wertesystem wird nicht in Frage gestellt - wie bei den negativen Manipulationsstrategien. Übertreibt die Manipulatorin oder der Manipulator die Inszenierungen, dann stellt sich sehr schnell eine Unzufriedenheit bei der anderen Person ein und sie erkennt die wahre Rolle, die ihr zugedacht ist: zu bewundern und zu applaudieren.

Jammer-Spiele: Ich bin sooo schwach!

Bei dem Jammer-Spiel stellt sich die manipulierende Person als sehr schwach, krank, hilfsbedürftig und / oder arm dran dar. Sie ist sehr leidend - mehr und stärker als andere Menschen. Das Ausmaß des Leidens wird dabei unter Umständen sehr dramatisch dargestellt: mit Worten, entsprechend dramatischer oder gehauchter Stimme, leidender Mimik und Gestik, gebeugter Körperhaltung… „Die Dramatik-Skala ist nach oben offen.“ (Sachse, 2014, S. 44). Diese Inszenierung als „Gesamtkunstwerk“ habe ich selbst bei manipulierenden Personen schon erlebt. Als außenstehende lässt sich das Spiel oft leicht durchschauen, als Familienangehörige oder Familienangehöriger oder andere Person im engeren sozialen Netzwerk sieht es oft ganz anders aus. Besonders perfide bei dem Spiel ist, dass das Image sehr zwingend ist und insbesondere Personen mit einem Helfer-Syndrom schnell darauf anspringen. In der Realität sind das Leiden, die Schwäche oder Krankheit längst nicht so stark ausgeprägt wie es dargestellt wird oder sie sind überhaupt nicht vorhanden und frei erfunden.

Die Appelle bei den Jammer-Spielen lauten „Hilf mir.“ „Unterstütze mich.“ „Entlaste mich.“ „Kümmere dich um mich.“ Und: „Tu das schnell / sofort.“ Und: „Stelle keine Forderungen an mich.“ Es geht also darum, Aufmerksamkeit zu bekommen und im Mittelpunkt zu stehen, aber auch andere an sich zu binden, indem sie sich um einen kümmern, und sich von unangenehmen Dingen zu befreien (Sachse, 2014, S. 43).

Problematisch an den Jammer-Spielen ist, dass die manipulierende Person nie genug an Aufmerksamkeit und Unterstützung bekommt: wenn eine Krankheit ausgeheilt erscheint oder ein Problem gelöst ist, taucht bereits die nächste Baustelle auf. Dieses Spiel ist hochgradig toxisch für die Beziehung: die manipulierte Person ist schnell genervt und frustriert, denn egal, was sie macht, es reicht nie aus. Dennoch finde ich es immer wieder überraschend, über welchen langen Zeitraum Personen das Jammer-Spiel in ihrem sozialen Umfeld spielen können und damit sogar oft ein ganzes System wie eine Familie „im Griff“ haben. Früher oder später besteht jedoch die Gefahr, dass die manipulierten Personen so genervt sind und das Spiel durchschauen und sich von der Manipulatorin oder dem Manipulator abwenden. Diese Gefahr besteht vor allem dann, wenn die manipulierende Person alle Register bei ihrer Inszenierung zieht und ihre Darstellung noch mit Vorwürfen „würzt“: „Du bist Schuld daran, dass es mir so schlecht geht / ich so krank bin.“ „Du machst mich ganz krank.“ Wenn es ihr oder ihm dann wirklich einmal schlecht geht und die Person auf Hilfe und Unterstützung angewiesen ist, ist niemand da, der sich kümmern möchte. D.h. das Spiel kann auch massiv nach hinten losgehen.

Opfer-Spiele: Dafür kann ich nichts!

Das Ziel von Opfer-Spielen ist es, die Verantwortung für das eigene Handeln oder Nicht-Handeln bzw. die Konsequenzen davon abzugeben und „alle Schuld von sich zu weisen“ (Sachse, 2014, S. 47). Es gibt verschiedene Varianten des Opfer-Spiels, die ich dir jetzt vorstellen werde.

Besonders beliebt ist die Variante, anderen Menschen oder den Umständen und Gegebenheiten die Schuld für die eigenen Fehler oder das eigene Scheitern in die Schuhe zu schieben: „Ich kann ja nichts dafür!“ Es gibt Menschen, die sie sind felsenfest davon überzeugt, dass sie nie in ihrem Leben eine Wahl hatten oder eine Entscheidung für ihren Lebensweg treffen konnten oder getroffen haben. Es waren immer andere Personen, gesellschaftliche Konstellationen oder Rahmenbedingungen oder etwas anderes. Nach ihrer Meinung hat es das Leben von Anfang an nicht gut mit ihnen gemeint und sie wurden und werden systematisch benachteiligt. Sie sind das Opfer, waren bzw. sind diesen anderen Menschen oder Rahmenbedingungen hilflos ausgeliefert und haben keine Kontrolle über das, was ihnen geschieht. Dabei werden auch Umstände oder Gegebenheiten, die viele Jahre zurück liegen und längst abgeschlossen sind, als Ursache und Rechtfertigung für das heutige Tun oder Nicht-Tun angeführt. Da sie das Opfer sind, können sie auch nichts an ihrer Situation verändern. Das ist Aufgabe der anderen, die sie in diese Lage gebracht haben (Sachse, 2014, S. 47 ff).

Der Appell der Opfer-Spiele lautet: „Ziehe mich nicht für etwas zur Verantwortung, für das ich nichts kann.“ Und: „Erwarte nicht von mir, dass ich mich dafür rechtfertige / entschuldige.“ In einer besonders aggressiven Spielart erwartet die manipulierende Person von der anderen Person, dass sie für das erlittene Unrecht büßt und sie diese erlittenen Ungerechtigkeiten kompensiert und wieder gut macht. Der weitere Appell lautet dann: „Bedauere mich.“ Und: „Unterstütze mich.“ Und: „Sorge dafür, dass ich doch noch vom Leben belohnt werde.“ Letztere Überzeugung wird sich bei der manipulierenden Person allerdings nie einstellen - egal was die manipulierte Person für sie tut.

Es gibt ein Zitat von dem französischen Dichter Molière, das ich sehr schätze und das sehr gut in diesen Zusammenhang passt:

„Wir sind nicht nur verantwortlich für das, was wir tun,

sondern auch für das, was wir nicht tun.“

Eine andere beliebte Variante des Opfer-Spieles ist die Aussage „Ich kann nicht“. Dieses Spiel wird übrigens auch von Menschen gespielt, die keine „professionellen“ Manipulatoren sind. Ich habe mich auch schon dabei ertappt und meine Wortwahl in diesen Situationen daraufhin überdacht und verändert. Eine Person sagt, dass sie eine bestimmte Tätigkeit nicht übernehmen oder ausführen kann, in Wirklichkeit will sie es allerdings nicht - sie könnte es schon. Sie befürchtet, dass ihre Ablehnung negative Konsequenzen hat und eine Erklärung oder Rechtfertigung erwartet wird und führt deshalb lieber fehlende Fähigkeiten an. Kommt dir das bekannt vor? Hast du auch schon mal so reagiert, wenn du keine Lust hattest, eine Aufgabe zu übernehmen?

Es gibt ein anderes Zitat, dass mir in diesem Zusammenhang sehr gut gefällt - die Urheberschaft ist mir nicht bekannt:

„Nein ist ein vollständiger Satz.“

D.h. wenn du etwas nicht tun möchtest, musst du dich nicht dafür rechtfertigen. Es ist alleine deine Entscheidung, für die du natürlich auch die Verantwortung trägst - siehe Molière.

Ein weitere Variante des Opfer-Spiels sind Sabotage-Strategien. Das Spiel läuft folgendermaßen ab: eine Person bekommt eine Aufgabe übertragen, die sie allerdings nicht ausführen möchte. Anstatt das zu sagen, übernimmt sie die Aufgabe - vordergründig. Sie führt sie allerdings gar nicht oder nicht so, wie es von ihr erwartet wird, aus. Anstatt dann Verantwortung für das eigene Tun zu übernehmen, führt sie Ausreden an und schiebt anderen Personen oder Umständen die Schuld dafür in die Schuhe. Sie „konnte“ die Aufgabe also nicht erledigen, obwohl sie es gerne getan hätte. Dieses Spiel ist besonders ärgerlich für andere Menschen, wenn sie beispielsweise auf die Zuarbeit oder Unterstützung dieser Person bei der Arbeit angewiesen sind und sich darauf verlassen. Am Ende müssen sie die Arbeit selbst erledigen, geraten unter Zeitdruck oder müssen für andere negative Auswirkungen gerade stehen.

Kennst du die Hefte oder Faltblätter im Einzelhandel, in denen du Punkte sammelst und einklebst und wenn du eine bestimmte Anzahl an Punkten gesammelt hast, erhältst du eine Prämie deiner Wahl? Dieses System wird auch als Rabattmarken sammeln bezeichnet. Es gibt ein Spiel in der schwarzen Rhetorik, das nach demselben Prinzip funktioniert (Gamber, 2016, S. 92 ff). Der Unterschied ist allerdings, dass du für die gesammelten Rabattmarken keine Belohnung bekommst, sondern „bestraft“ wirst. Außerdem „klebt“ die manipulierende Person die Rabattmarken und du weißt nicht, wofür du eine Rabattmarke bekommst, was du also in ihren oder seinen Augen falsch gemacht hast. Die „Auszahlung“ erfolgt in der Regel überraschend und ist nicht berechenbar. Rabattmarken zu sammeln heißt nachtragend zu sein. Sie werden für „Verletzungen, Abwertungen aus verletztem Stolz, aus Eifersucht, Rachsucht und Prestigesucht“ vergeben (Gamber, 2016, S. 94). Die manipulierende Person sieht sich als Opfer und anstatt ihre Gefühle zu kommunizieren und die Situation zu klären, werden diese Verletzungen „aufbewahrt“.

Die letzte Variante des Opfer-Spieles finde ich besonders hinterhältig: das Spiel heißt Mobbing. Wichtig ist, dass es hier nicht um tatsächliches Mobbing geht. Das ist zu Anfang schwer zu unterscheiden. Wenn eine Person erzählt, dass sie ein Opfer von Mobbing ist, erhält sie von vielen Menschen Mitgefühl, Aufmerksamkeit und vielleicht auch Unterstützung. Und genau diesen Mechanismus in der Interaktion nutzen Manipulatorinnen und Manipulatoren aus. Es kann passieren, dass die manipulierende Person ganz unverfroren alle Register bei ihren Ausführungen zieht: verbal, nonverbal und paraverbal. Sie stellt sich beispielweise als Opfer von Gemeinheiten, Behinderungen und Ungerechtigkeiten am Arbeitsplatz dar. Dabei möchte sie ja - nach eigener Aussage - nur ihre Arbeit verrichten. Sie hat auch bereits mehrfach versucht, auf diese Missstände hinzuweisen und die Konflikte versucht zu lösen. Allerdings immer ohne Erfolg. Stattdessen wurde es nur noch schlimmer… - so die Erzählung.

Manipulierende Personen, die das Mobbing-Spiel spielen, wollen nicht erkennen, dass das in ihren Augen ungerechte und bösartige Verhalten der Vorgesetzten oder Kolleginnen und Kollegen eine Reaktion auf ihr vorangegangenes Verhalten ist und sie selbst einen Anteil an der eingetretenen Situation haben. Sie sind also nicht nur Opfer, sondern auch Täterin oder Täter. Es ist nicht ganz einfach herauszufinden, ob eine Person tatsächlich ein Opfer von Mobbing ist oder dieses Spiel spielt. Hilfreich ist es, sich immer wieder konkrete Beispiele erzählen zu lassen - für das Handeln der anderen und für das eigene Tun. In diesem Zusammenhang passiert es - nach meiner wiederholten Erfahrung, dass Manipulatorinnen und Manipulatoren sich in Widersprüchen und Ungereimtheiten verstricken und sich so entlarven.

Regelsetzer-Spiele: Ich bin der Boss!

Bei den Regelsetzer-Spielen möchte die manipulierende Person anderen Menschen Anweisungen geben, wie sie sich zu verhalten oder was sie zu unterlassen haben, und Macht ausüben. Das Ausüben von Macht erfordert in der Regel ein komplementäres Verhältnis: eine Person steht hierarchisch über der anderen, wie es beispielsweise bei Vorgesetzten und Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern oder Lehrern und Schülern der Fall ist. Bei der Anwendung von schwarzer Rhetorik kommen zwei Konstellationen vor: entweder befinden sich beide Personen auf derselben Ebene und die Beziehung ist symmetrisch - in der Partnerschaft oder unter Kollegen - und die Machtausübung durch eine Person ist vollkommen deplatziert. Oder die höher gestellte Person verwendet Techniken, um ihre Macht zusätzlich zu demonstrieren und zu missbrauchen. Regelsetzer-Spiele können darüber hinaus explizit, also durch klar formulierte Anweisungen und Vorschriften, oder implizit durch verdeckte Signale gespielt werden.

Bei Regelsetzer-Spielen geht die Manipulatorin bzw. der Manipulator davon aus, dass sie oder er befugt ist, bestimmte Regeln aufzustellen und dass andere diese Regeln widerspruchslos zu befolgen haben. Manchmal werden von diesen Personen auch „telepathische Fähigkeiten“ (Sachse, 2014, S. 55) erwartet, da die Regeln nicht unbedingt explizit durch die manipulierende Person formuliert werden, ihre Einhaltung aber trotzdem erwartet wird.

Diese Regeln können sich auf die manipulierende Person beziehen und beinhalten, wie sie erwartet, behandelt zu werden. „Ich erwarte volle Aufmerksamkeit.“ Oder: „Ich will bedient werden.“ Oder: „Ich will mich nicht um unangenehme Dinge kümmern müssen.“ Diese Regeln und Vorschriften sind hochgradig egoistisch und ausschließlich auf die Bedürfnisse des Manipulators ausgerichtet. Sie gelten immer da, wo die manipulierende Person gerade ist. Außerdem kann sie die Regeln jederzeit ändern und muss sich selbst nicht daran halten. Wenn die manipulierte Person sich nicht an die Regeln hält und diese nicht befolgt, wird die Manipulatorin oder der Manipulator ungehalten, verärgert oder sogar aggressiv.

Die Regeln können sich aber auch darauf beziehen, wie „man“ sich zu verhalten hat und damit allgemeingültige Vorgaben machen. Diese Regeln kommen dann von „außen“, sind nicht veränderbar und gelten zu jeder Zeit und in jeder Situation. Sie gelten auch für den Manipulator, der sie besonders penibel einhält und auf die Einhaltung bei anderen achtet. Ein Verstoß gegen diese Regeln kommt einem moralischen Vergehen gleich und ist nicht entschuldbar.

Das Spiel mit den „man“-Regeln kann auch in ein Missions-Spiel ausufern, in dem die Manipulatorin oder der Manipulator versucht, andere Menschen zu einem nach ihrer Meinung „moralischen, richtigen oder wahren Leben“ (Sachse, 2014, S. 57) zu führen. Sie verfolgt dieses Leben und fühlt sich dazu berufen, ihre Überzeugungen weiterzugeben - unabhängig davon, was andere Menschen denken oder fühlen. Bisweilen drängt sie ihnen ihre „Lehre“ auch vehement auf und versucht sie zu missionieren. Ich kann mich gut an eine frühere Bekannte erinnern, die mich immer wieder und sehr hartnäckig davon überzeugen wollte, wie ich mein Leben führen und Beziehungen gestalten sollte. Ich hatte sie nie um ihre Meinung oder Unterstützung gefragt…

Bei der manipulierten Person kommt dieses Verhalten als rechthaberisch und selbstgefällig an. Für diese Variante des Regelsetzer-Spiels, aber auch für alle anderen Variationen gilt, dass sie hochgradig bevormundend und damit toxisch für Beziehungen sind.

Eine weitere Variante des Regelsetzer-Spiels ist „Distanz halten“ (Sachse, 2014, S. 60). Bei diesem Spiel bestimmt die manipulierende Person, wieviel Annäherung und Nähe sie in der Beziehung haben möchte. Sie spricht dieses Thema allerdings nicht explizit an, sondern hält sich die andere Person „vom Leib“, indem sie nur sehr kurz oder sogar gar nicht reagiert, schweigt, durch die andere Person hindurch schaut, Nachrichten nicht beantwortet oder nicht erreichbar ist. Der Begriff „ghosting“ bezeichnet ein Verhalten, das in diese Richtung abzielt. Die manipulierte Person ist wie vor den Kopf gestoßen und versteht die Welt nicht mehr - insbesondere, wenn dieses Verhalten plötzlich und nach einer Phase der scheinbaren Nähe und Harmonie auftritt.

Als nächstes stelle ich dir Imponiertechniken vor, die die eigene Macht demonstrieren sollen. Diese Spiele werden sowohl in symmetrischen als auch in komplementären Beziehungen gespielt, obwohl sie insbesondere in letzteren vollkommen überflüssig sind, da das Machtverhältnis aufgrund der Hierarchie geregelt ist. Beispiele für diese Imponiertechniken sind


	Andere bei einem Termin warten lassen, auch wenn man selbst nichts zu tun hat

	Zu spät zu einem Termin kommen und den anderen signalisieren, dass die eigene Zeit sehr kostbar und die Zeit der anderen weniger wert ist

	Sich bei Gesprächen stören lassen, obwohl man vorher gesagt hat, dass man nicht gestört werden möchte

	Während eines Gespräches telefonieren. Dabei geht es um Themen, die nichts mit dem eigentlichen Gespräch zu tun haben.



Letzteres habe ich vor sehr vielen Jahren in einem Gespräch mit einer potentiellen Auftraggeberin erlebt. Um eine Frage zu klären, rief sie während des Gespräches einen Kollegen an und telefonierte dann etwa 20 Minuten mit ihm. Es ging in dem Telefonat um alles Mögliche - und das Wenigste davon hatte mit unserem geplanten Projekt zu tun. Ich saß ihr die ganze Zeit gegenüber und habe mir überlegt, was ich machen soll. Nachdem sie das Telefongespräch beendet hatte, meinte sie zu mir: „Ich habe den Kollegen schon so lange nicht mehr gesprochen. Da gab es viel zu erzählen. Es war doch nicht schlimm, dass das Gespräch etwas länger gedauert hat, nicht wahr?“ Doch. Es hat mich massiv gestört, denn auch meine Zeit war und ist kostbar. Mir war klar, dass ich mit dieser Auftraggeberin, die mir so weinig Wertschätzung und Respekt entgegen bringt, kein Projekt zusammen gestalten wollte - und ich habe es auch nicht getan. Heute würde ich während des Telefonats aufstehen, mich verabschieden und gehen.

Weitere Spielarten der schwarzen Rhetorik in diesem Kontext sind Überredungstechniken und andere Taktiken, um den Gesprächspartner unter Druck zu setzen oder zu verunsichern:


	Alternativfragen: Es werden zwei Alternativen zur Auswahl gestellt, beispielsweise Alternative A und Alternative B. Damit wird suggeriert, dass es keine weiteren Alternativen gibt. Viele Menschen trauen sich nicht, die beiden Alternativen abzulehnen oder nach weiteren Alternativen zu fragen.

	Appell an das schlechte Gewissen: „Ich habe schon soviel für Sie getan. Nun sind Sie an der Reihe, sich dafür erkenntlich zu zeigen.“

	Belohnungen versprechen - wohlwissend, dass man dieses Versprechen nicht einhalten wird / will: „Wenn Sie … für mich tun, werde ich … für Sie tun.“

	Drohen: „Wenn Sie mir nicht entgegen kommen, wird … passieren.“

	Sprüche klopfen: „Der frühe Vogel fängt den Wurm.“ „Jeder ist mal an der Reihe.“

	Wissenschaftliche Studien zitieren ohne Quellen zu nennen - auch gerne selbst erfundene Erkenntnisse: „Wissenschaftler haben herausgefunden, dass …“

	Zeitdruck aufbauen, obwohl keine Notwendigkeit dazu besteht: „Wir haben jetzt keine Zeit zum Diskutieren. Die Entscheidung muss jetzt fallen.“

	Belehren: „Betrachte das mal vernünftig / logisch.“

	Schweigen oder lange Pausen im Gespräch machen - ohne Grund. Viele Menschen können ein längeres Schweigen im Gespräch nur schwer ertragen und fangen an zu sprechen, um das Schweigen zu beenden und nicht, weil sie etwas zu sagen haben. Hier zählt das Motto der manipulierenden Person „wer länger durchhält, gewinnt“.

	Nebenkriegs-Schauplätze eröffnen: die manipulierende Person spricht vollkommen aus dem Zusammenhang gerissen ein Reizthema an, das die andere Person verunsichert oder emotional berührt.

	Wahrheits-Meinungs-Taktik: Eine Aussage wird als Wahrheit präsentiert, obwohl es sich dabei um eine Meinung der manipulierenden Person handelt. Diese Technik erfreut sich heute sehr großer Beliebtheit, weil damit verhindert wird, dass eine Aussage hinterfragt wird.

	Suggestivfragen: Hier wird der anderen Person die Antwort bereits in den Mund gelegt: „Das sehen Sie doch auch so, nicht wahr?“ Viele Menschen trauen sich nicht, dem zu widersprechen.

	Sogenannte Killerphrasen: Das sind Formulierungen, die dazu dienen sollen, das Gespräch über ein bestimmtes Thema zu beenden. Beispiele sind: „Das geht so nicht.“ „Das haben wir immer schon so gemacht.“ „Das sehen Sie falsch.“ Weitere Beispiele für Killerphrasen findest du im nächsten Kapitel.

	Absturztaktik: Die manipulierende Person macht zuerst ein Kompliment, das sie dann mit der anschließenden Formulierung entkräftet: „Ihre Präsentation war sehr gut, aber Ihr Zeitmanagement ist eine einzige Katastrophe.“ Das Problem ist hier das Wort „aber“. Es empfiehlt sich, ein Kompliment und einen Wunsch nach Veränderung bzw. eine Idee zur Verbesserung getrennt voneinander zu formulieren. In diesem Beispiel: „Ihre Präsentation hat mir gut gefallen. Für die Zukunft würde ich mir wünschen, dass Sie etwas mehr auf die Einhaltung der vorgesehenen Präsentationszeit achten.“ Außerdem ist ein Feedback immer subjektiv und stellt die Meinung der Person dar, die es formuliert.



Ergänzend zu den rhetorischen Techniken setzen Manipulatorinnen und Manipulatoren Symbole ein, um ihre Macht und Autorität zu untermauern (Cialdini, 2017, S. 291 ff).

Das können beispielsweise Sachkenntnis oder ein Titel sein. Akademische Titel wie ein Doktor-Titel erfordern je nach Fachdisziplin, in der jemand promoviert, in der Regel jahrelange und harte Arbeit und sind von daher nicht so einfach zu erwerben. Die Frage ist allerdings, ob man den Titel bei jeder Gelegenheit präsentieren muss - auch wenn er Bestandteil des Namens ist. Es amüsiert mich immer wieder, wenn ich in einem Lokal mitbekomme, dass eine Person sagt „Ich habe einen Tisch auf den Namen Dr. Soundso reserviert“.

Neben dem Doktortitel gibt es natürlich auch noch alle möglichen anderen Titel oder Bezeichnungen, mit denen sich Menschen schmücken, um Eindruck zu schinden.

Auch ein (vermeintlicher) Experten-Status soll Kompetenz und Autorität ausstrahlen. Die Frage ist allerdings, was die Legitimation für das Expertendasein ist - oder ob es sich um ein selbsternanntes Expertentum handelt. Ähnliche Gedanken beschleichen mich inzwischen bei dem Top-Status, der Menschen zugeschrieben wird: Top-100-Speaker / Unternehmer / Coaches …

Weitere Symbole für (vermeintliche) Kompetenz und Weltgewandtheit können der Gebrauch einer Fachsprache und von Fremdwörtern sein. Interessant wird es dann, wenn du nachfragst, was denn dieser oder jener Begriff bedeutet. Grundsätzlich ist es nicht verwerflich und kein Zeichen von Manipulation, Fachbegriffe zu verwenden und sie dann für das Gegenüber zu übersetzen, sodass sie oder er sie versteht und einordnen kann. Amüsant ist es, wenn Menschen mit Fremdwörtern beeindrucken wollen und diese falsch aussprechen oder im falschen Zusammenhang verwenden.

Als Statussymbole der Macht kann auch die Kleidung dienen: eine Uniform, ein gut geschnittenes Kostüm oder ein Anzug, stilvolle und teure Markenkleidung vermitteln Erfolg und Autorität. Dieser Eindruck wird häufig noch mit Luxusartikeln und Accessoires unterstrichen, beispielsweise passendem Schmuck, einem Luxusauto, einer edlen Hand- oder Aktentasche. Wichtig ist, dass die Statussymbole für das Gegenüber erkennbar sind und es sich dabei nicht um preiswerte Nachahmerprodukte handelt.

Blöd-Spiele: Sorry, ich bin dafür nicht kompetent genug! Du kannst das besser.

Mit Blöd-Spielen möchte die manipulierende Person ihr unangenehme Aufgaben an eine andere Person „delegieren“. Diese Variante der schwarzen Rhetorik ist sehr verbreitet und lässt sich fast überall einsetzen - auch von Nicht-Profis. Und: sie lässt sich mit einem Augenzwinkern spielen und wird damit zu einer der harmloseren Manipulationstechniken.

Das Blöd-Spiel besteht aus zwei Schritten, die unbedingt einzuhalten sind: Beim ersten Schritt stellt man sich als zu „blöd“ / inkompetent / ungeschickt / unerfahren dar, um eine bestimmte Aufgabe lösen zu können. Für diesen vermeintlichen Mangel an Kompetenz, Geschicklichkeit, Erfahrung oder Intelligenz „kann man ja nichts“. Im zweiten Schritt folgt die „Schmeichel-Komponente“ (Sachse, 2014, S. 62): das ist ein Kompliment, dass die andere Person für die zu bearbeitende Aufgabe besonders gut geeignet, klug, erfahren, kompetent, geschickt … ist. Die andere Person fühlt sich durch diese Schmeichelei so geehrt, dass sie die Aufgabe gerne ausführt - es ist eine Ehre für sie, die Aufgabe ausführen zu dürfen. Und sie tut es. Und schwuppdiwupp - schnappt die Falle zu. Die manipulierende Person hat ihr Ziel erreicht und die manipulierte Person hat sogar noch ein gutes Gefühl dabei. Schließlich ist sie ja so kompetent, klug, erfahren, geschickt, intelligent …

Erkennst du dich bei diesem Spiel wieder? Ich spiele es manchmal mit Trainer-Kollegen, mit denen ich schon sehr lange zusammen arbeite. Wenn ich eine Aufgabe nicht so gerne erledigen möchte, berufe ich mich mit einem Augenzwinkern darauf, dass ich zu dumm dafür bin - ich bin ja schließlich blond. Das Blond-Spiel funktioniert bisweilen ganz gut, sollte aber auch nicht übertrieben werden.

Spiele des Handels: Kauf‘ mich!

Im Handel und in Geschäften werden eine ganze Reihe von Beeinflussungs- und Manipulationsstrategien angewendet, um dich als Kundin oder Kunden zum Kauf zu bewegen. Diese Strategien sind mehr oder weniger offensichtlich. Der amerikanische Psychologe Robert Cialdini hat sich intensiv mit Manipulationsstrategien beschäftigt und viele Forschungsergebnisse zusammengetragen (2017).

Ich werde dir die wichtigsten dieser Strategien auf den folgenden Seiten vorstellen.

Künstlich erzeugte Knappheit: Du kennst sicherlich Aussagen wie „solange der Vorrat reicht“ oder meistens rot geschriebene Zahlen, die angeben sollen, wie viele oder eher wenige Exemplare einer Ware noch zur Verfügung stehen. Waren, die nur in begrenztem Ausmaß zur Verfügung stehen und damit immer weniger erreichbar sind, erscheinen uns wertvoller als Waren, die im Überfluss vorhanden sind (Cialdini, 2017, S. 315). Diese Taktik der kleinen Mengen macht aus ganz normalen Produkten Qualitätsware. Dabei ist die Knappheit häufig künstlich erzeugt, die Ware ist nur in begrenzter Zahl im Geschäft vorhanden, das Lager ist aber gut gefüllt. In eine ähnliche Richtung zielt die Fristentaktik, bei der mit Zeitlimits gearbeitet wird (Cialdini, 2017, S. 320). Hier werden Fristen für ein bestimmtes Angebot vorgegeben, beispielsweise „gültig bis 30. November 12:00 Uhr“. Kein Mensch weiß, was nach Ablauf der Frist passiert - vielleicht wird das Angebot verlängert oder das Produkt wird noch günstiger. Werbungen in Radio, TV und Internet sind in der Regel voll von solchen Angeboten. Die mögliche Chance, ein Angebot verpasst zu haben und ein Produkt nicht mehr erwerben zu können, macht diese Angebote für viele Menschen unwiderstehlich. Auch Sonderangebote und Schnäppchen haben für viele Menschen eine magische Anziehungskraft. Hinzugekommen ist die Variante, dass man mit einer Kundenkarte einen zusätzlichen Rabatt auf bestimmte Produkte bekommt. Ergänzend wird angezeigt, wieviel Geld man als Kundin oder Kunde mit diesem Angebot gespart hat. Da freut sich der Steinzeitmensch in uns, dass er eine so gute und fette Beute erlegt hat. Und vergisst, dass auch das Angebot einen Preis hat und wir dank Kundenkarte zum gläsernen Kunden geworden sind, der nun mit personalisierter Werbung beglückt werden kann.

Verbale Mogelpackungen: Darunter ist die Aufwertung von alltäglichen Produkten oder Dienstleistungen durch rhetorische Stilmittel zu verstehen. Beispiele sind zusätzliche Bezeichnungen wie „de luxe“, „Premiumqualität“ oder die Verwendung von Superlativen wie „von höchster Qualität“. Man geht nicht mehr zum Friseur, sondern zum Hairstylisten, ins Haarstudio oder zum Hair-Artist. Der Besuch im stylischen Salon wird teilweise mit Schnittchen und einem Cocktail garniert, um den entsprechenden Preis zu rechtfertigen. Berufsbezeichnungen werden dadurch aufgewertet, dass fast jeder heute Manager ist, so auch der frühere Hausmeister, der nun zum Gebäudemanager mutiert oder der Nachtwächter ist ein Nightmanager.

Verbale Mogelpackungen werden auch als Euphemismen bezeichnet, also als Beschönigungen, um Dinge, Themen oder Sachverhalte aufzuwerten, abzumildern, zu verhüllen oder zu vertuschen. Euphemismen kommen in allen Lebensbereichen vor. Hier ein paar Beispiele: Diätenanpassung statt Erhöhung der Abgeordnetenbezüge, Naturstrand statt nicht gepflegter Strand, Personalfreisetzung statt Entlassung, verkehrsgünstige Straße statt Straße mit viel Verkehr und Lärm, Wachstumspause statt Rezession, Kollateralschäden statt Opfer in der Zivilbevölkerung.

Ehrlichkeit: Hier geht es darum, dass Menschen mit ihrer Ehrlichkeit werben. Ehrlichkeit erzeugt Vertrauenswürdigkeit (Levine, 2017, S. 69 ff). Beispiele sind Prominente, die die Produkte, für die sie werben, angeblich selbst verwenden. Wenn du ein Fan dieser Prominenten oder dieses Prominenten bist, wirst du die Produkte möglicherweise kaufen. Gerade in den Social Media wird diese Form der Werbung häufig verwendet und beschert den Unternehmen hohe Umsatzzahlen. Man sollte allerdings nicht vergessen, dass die Prominenten für die Werbung bezahlt werden. Ob sie die Produkte wirklich verwenden oder ohne Bezahlung verwenden würden, ist fraglich. Ein anderes Problem kann sein, dass die Glaubwürdigkeit einer Person beschädigt wird, wenn sie für zu viele verschiedene Produkte wirbt, die vom Image nicht oder nur schwer miteinander vereinbar sind, und damit omnipräsent in den Medien ist. Eine andere Variante der Werbung mit der Ehrlichkeit sind Aussagen über die vermeintliche Kundenzufriedenheit (95 % der Kunden …) oder die Empfehlungsrate an die beste Freundin. Beide Aussagen sind nur schwer nachvollziehbar, sollen aber die Qualität des Produktes oder der Dienstleistungen untermauern.

Reziprozitätsprinzip: Das Reziprozitätsprinzip beschreibt das Prinzip aus Geben und Nehmen, das in einer gut funktionierenden Beziehung ausgeglichen sein sollte. Es ist eines der ältesten Prinzipien menschlichen Handelns und des Handels. Und eine Marketingmethode mit langer und erfolgreicher Tradition (Cialdini, 2017, S. 58). Als Kundin oder Kunde bekommst du etwas geschenkt, beispielsweise eine Gratisprobe oder ein Produkt zum Probieren. Diese Gratisprobe ruft bei vielen Menschen ein Gefühl der Verpflichtung hervor, auch wenn sie eigentlich nur „informieren“ soll. Dieses Gefühl der Verpflichtung ist besonders stark, wenn einem die Gratisprobe von einer lächelnden und freundlichen Person überreicht wird. Nur wenige Menschen trauen sich in dieser Situation, das Geschenk abzulehnen und nein zu sagen. Stattdessen nehmen sie es an und kaufen das probierte Produkt - allein aus dem Gefühl der Verpflichtung, etwas zurückgeben zu müssen.

Gerade in der Vorweihnachtszeit nutzen viele Organisationen und karitative Einrichtungen das Reziprozitätsprinzip und verteilen nicht erbetene Gefälligkeiten und Geschenke (Cialdini, 2017, S. 62 ff). Im Dezember habe ich wieder einen Brief von einer solchen Organisation mit personalisierten Namensaufklebern als kleines Geschenk bekommen. In dem Begleitschreiben wurde ich um eine Spende für die Projekte der Organisation gebeten. Viele Menschen fühlen sich aufgrund des - wenn auch ungebetenen - Geschenkes verpflichtet, tatsächlich zu spenden oder eine Patenschaft für ein Projekt zu übernehmen. Neben den Adressaufklebern habe ich am selben Tag noch drei weitere Briefe von karitativen Organisationen in meinem Briefkasten gefunden. Das ist ein sehr schlechtes Timing, würde ich sagen. Bei mir landen die Briefe immer ungelesen im Altpapier. Wen ich finanziell unterstützen möchte, entscheide alleine ich - und kein Appell an mein vermeintlich schlechtes Gewissen, weil ich ein Geschenk bekommen habe.

Freundlichkeit, Sympathie und Ähnlichkeit : In dem vorangegangenen Abschnitt habe ich bereits eine freundliche und lächelnde Person beschrieben, die in Kontakt mit uns tritt. Freundliche und lächelnde Menschen finden wir sympathisch - sie stellen keine „Gefahr“ für uns da. Wir mögen auch Menschen, die uns Komplimente machen und uns gut finden. Natürlich gibt es von Natur aus freundliche Menschen und Menschen, die gerne Komplimente machen, aber im Handel ist die (geschulte) Freundlichkeit auch der direkte Weg zum Portemonnaie oder zur Kreditkarte der Kundin oder des Kunden. Wir sind gerne bereit, uns auf die lächelnde Person einzulassen, hören ihr zu, geben ihr einen Vertrauensvorschuss - und kaufen etwas. Menschen, die wir sympathisch finden und kennen, zu denen wir also eine persönliche Beziehung haben, vertrauen wir besonders.

Außerdem mögen wir Menschen, die uns ähnlich sind. Interessanterweise wird diese persönliche Beziehung und Ähnlichkeit häufig an recht oberflächlichen Merkmalen festgemacht, nämlich an zufälligen Ähnlichkeiten (Cialdini, 2017, S. 237 ff; Levine, 2017, S. 89 f), wie beispielweise dem gleichen Vornamen, Kindern im gleichen Alter, dem gleichen Herkunftsort, dem gleichen Geburtstag oder dem gleichen Kleidungsstil. Eine andere Frau, die wie ich auch Christiane heißt, kann doch nur sympathisch und vertrauenswürdig sein - das gleiche gilt natürlich auch für deinen Vornamen. Es gibt Menschen, die es nur darauf abzielen, uns ganz nebenbei im Gespräch für sie wichtige Informationen zu entlocken, die sie dann im weiteren Verlauf des Gesprächs im Zusammenhang mit vermeintlichen Ähnlichkeiten ins Spiel bringen. Besonders hellhörig solltest du werden, wenn die Person dann behauptet, dass ihr euch früher in deinem Herkunftsort oder früherem Wohnort schon einmal begegnet seid. Und du kannst dich nicht daran erinnern.

Düfte: Der Geruchssinn dient der Gefahrenvermeidung, also dem Erkennen von verdorbenen und unbekömmlichen Nahrungsmitteln, er spielt bei der Nahrungsaufnahme eine wichtige Rolle - Geruch- und Geschmacksinn sind gekoppelt, und er ist die älteste Kommunikationsform (Croy & Bierling, 2023). Düfte und Emotionen werden im Gehirn in benachbarten Arealen verarbeitet. Düfte und Gerüche wecken außerdem Erinnerungen und im Zusammenhang damit Emotionen. Menschen verbinden mit bestimmten Düften positive Emotionen, beispielsweise den Duft von Sonnencreme mit Urlaub oder anderen positiven Erlebnissen oder den Duft von Zimtsternen mit Weihnachten. In Geschäften aber auch in Hotels werden Düfte ganz gezielt eingesetzt, um die Verweildauer der Kundschaft und die Kaufbereitschaft zu erhöhen. Dabei ist es eine große Herausforderung, die richtige Dosierung und Mischung für das jeweilige Geschäft (Bekleidungsgeschäft, Lebensmittelladen, Autohaus etc.) herauszufinden. Für ein gutes Duftmarketing (das gibt es wirklich) sollte der Duft dezent und unterhalb der Wahrnehmungsschwelle vorbeiziehen.

Auch viele Produkte haben einen eigens designten Duft: so riechen Autos unterschiedlicher Hersteller und Preisklasse ganz unterschiedlich.

Interessanterweise ist die Bewertung von Düften kulturabhängig: so riechen Putzmittel, die das Gefühl von Hygiene und Sauberkeit vermitteln sollen, in verschiedenen Ländern ganz unterschiedlich: nach Zitrone, Flieder, Rose oder sogar nach Chlor.

Geräusche und Musik: Ein weiteres Mittel, dass zur Beeinflussung bzw. Manipulation der Kundschaft ganz gezielt eingesetzt wird, sind Geräusche bzw. Musik. Auch sie führen dazu, dass sich Menschen entspannt und wohl fühlen, sich gerne an dem Ort aufhalten und Geld ausgeben. Die Kunst besteht darin, die richtige Musik und Lautstärke für die gewünschte Kundschaft zu finden. Sie soll als Untermalung im Hintergrund laufen und nicht zum lauten Mitsingen animieren. Oder die Kundschaft in die Flucht schlagen.

Aber auch die Geräusche von Produkten sind designt, vom Knuspergeräusch von Corn Flakes oder beim Abbeißen von einem Keks bis zum Motorengeräusch eines Autos. Das Klangprofil entscheidet darüber, ob eine Kundin oder ein Kunde das Produkt erwirbt oder nicht - und das wird schon seit mehr als 50 Jahren so praktiziert!





5. Schwarze Rhetorik abwenden

Menschen, die schwarze Rhetorik anwenden und versuchen, dich zu manipulieren, wirst du in deinem Leben immer wieder begegnen. Allerdings hast du einen Einfluss darauf, wie du zukünftig mit diesen Situationen und Begegnungen umgehst. Du bist ihnen nicht mehr ausgeliefert, sondern kannst dich entscheiden, wie du dich verhältst. Der erste Schritt ist, dass du damit rechnest, dass du manipulierbar bist. Der zweite Schritt ist, dass du erkennst, in Bezug auf welche deiner Bedürfnisse du besonders empfänglich für schwarze Rhetorik bist. Der dritte Schritt ist, dass du Störgefühle in Interaktionen mit anderen Menschen ernst nimmst und analysierst (Sachse, 2007, S. 183 ff).


	Wie geht es dir nach dem Kontakt mit dieser Person?

	Erlebst du die Begegnungen als anstrengend und kräftezehrend?

	Welches konkrete Verhalten ärgert, irritiert oder verunsichert dich?

	Vermittelt die andere Person dir das Gefühl, dass du im Gegensatz zu ihr nicht o.k. bist?

	Was für ein Image baut die andere Person auf?

	Was sollst du über sie glauben?

	Ist es stimmig oder verfolgt sie oder er möglicherweise eine „hidden agenda“?

	Was für Appelle sendet sie oder er zwischen den Zeilen?

	Was sollst du tun / denken / fühlen oder nicht tun / denken / fühlen?

	Mit welchem Verhalten würdest du sie oder ihn verärgern?

	Was für ein Spiel spielt die manipulierende Person?



Wenn du diese Fragen für dich beantworten kannst, hast du die Taktik und das Spiel verstanden. Dann kannst du dich entscheiden, ob du dich manipulieren lassen möchtest oder nicht. Du hast die Wahlfreiheit.

Der amerikanische Autor Stephen Covey kam zu der Erkenntnis, dass es zwischen einem Reiz, dem wir ausgesetzt sind, und unserer Reaktion auf diesen Reiz einen Raum gibt, in dem wir unsere Reaktion wählen können und damit die Freiheit und die Möglichkeit zu Wachstum und persönlicher Weiterentwicklung gewinnen (Covey et al., 2014, S. 57). Du kannst diesen Raum nutzen, um deinen Umgang mit der manipulierenden Person zu überdenken und zu gestalten.

In diesem Kapitel möchte ich dir zwei Wege im Umgang mit schwarzer Rhetorik vorstellen: als erstes geht es darum, wie du auf schwarze Rhetorik und Manipulationsversuche souverän reagieren und sie entkräften kannst. Im zweiten Teil erfährst du, wie du dich bereits im Vorfeld davor schützen und immunisieren kannst.

Manipulationsversuche souverän entkräften

Wenn du schwarze Rhetorik entkräften möchtest, empfehle ich dir, sogenannte Dos der Kommunikation anzuwenden und fair zu kommunizieren. In vielen Ratgebern zu schwarzer Rhetorik wird ebenfalls die Anwendung von schwarzer Rhetorik empfohlen. Das halte ich nicht für zielführend. Ich finde es wichtig, Grenzen zu setzen und sich zu schützen. Ein weiteres Ziel sollte sein, die Kommunikation aufrecht zu erhalten - außer du wurdest angegriffen und beleidigt. Doch auch in diesem Fall ist es hilfreich, so zu kommunizieren, dass du der anderen Person zu einem späteren Zeitpunkt noch erhobenen Hauptes begegnen kannst - es geht also nicht darum, Gleiches mit Gleichem zu vergelten. Auch, wenn die manipulierende Person dich in der aktuellen Situation schlecht und unfair behandelt oder „angefangen“ hat. Ich habe die Erfahrung gemacht, dass man sich oft im Leben ein zweites Mal begegnet - insbesondere wenn man in der gleichen Branche arbeitet. Diese zweite Begegnung tritt häufig vollkommen überraschend ein.

Das Ziel der nachfolgenden Strategien ist nicht, dass du die Manipulatorin oder den Manipulator änderst. Wir können andere Menschen oder ihr Verhalten nicht ändern - auch wenn wir uns das manchmal wünschen. Wir können nur unser eigenes Verhalten ändern. D.h. bitte mach dir keine falschen Hoffnungen, dass die andere Person dann weniger narzisstisch oder psychopathisch ist. Die Strategien dienen dazu, dass du dich schützt und für dich sorgst. Im Idealfall erreichst du damit auch, dass du zur Spielverderberin oder zum Spielverderber wirst und die manipulierende Person merkt, dass ihre Spiele bei dir nicht mehr funktionieren, sie nicht das erreicht, was sie möchte und davon ablässt. Es kann sein, dass du dir durch dein Vorgehen Respekt verschaffst und sie anschließend mit dir einigermaßen konstruktiv und fair kommuniziert. Es kann aber auch sein, dass sie den Kontakt zu dir beendet, weil du ihr nicht mehr „nützt“ und zur Befriedigung ihres Bedürfnisses nach Aufmerksamkeit, Anerkennung und Bewunderung nicht mehr nachkommst. Beides habe ich schon erlebt. Die Frage, ob dieser Kontaktabbruch einen Verlust für dich darstellt, musst du dir selbst beantworten.

Nun zu den Strategien:


	Ruhig bleiben und erst einmal tief durchatmen . Durch eine kurze Entspannungsübung gelingt es dir, wieder Ruhe und Gelassenheit zu erlangen. Ich möchte dir zwei Übungen in diesem Zusammenhang vorstellen:




Die Atempause als Mini-Meditation: Der Vorteil dieser Übung ist, dass du sie überall durchführen kannst und dass sie nur etwa drei Minuten dauert - und trotzdem eine positive Wirkung auf dich hat. Die Mini-Meditation besteht aus drei Phasen (Alidina, 2021).

Setz‘ oder stell‘ dich für die Meditation aufrecht hin.

Phase 1: Bewusstsein: Halte bei jeder der folgenden Fragen einige Sekunden inne und denke darüber nach: Welche Empfindungen spürst du gerade in deinem Körper? Welche Gefühle hast du gerade? Welche Gedanken gehen dir durch den Kopf?

Phase 2: Atmen: Lenke deine Aufmerksamkeit nun auf deine Atmung und deinen Bauch: beobachte, wie er sich beim Einatmen und Ausatmen bewegt. Beobachte deinen Atemrhythmus und deine Atemgeschwindigkeit ohne daran etwas zu verändern. Wenn deine Gedanken abschweifen, bringe sie sanft wieder zu deinem Atem zurück.

Phase 3: Erweitere deine Aufmerksamkeit: Fühle nun, wie dein ganzer Körper atmet. Spüre die Energie, die sich in deinem Körper ausbreitet. Sage dir, dass du perfekt und vollständig bist, so wie du bist.

Die zweite Übung ist die 5-Finger-Atmung (TK, 2023). Halte deine linke Hand so vor dich, dass die Handinnenfläche zu dir zeigt. Spreize deine Finger leicht. Fahre nun mit dem Zeigefinger der rechten Hand langsam an der rechten Außenseite deiner linken Hand von der Handwurzel hoch bis zur Fingerkuppe des kleinen Fingers. Dabei atmest du ein. Beobachte die Bewegung deines Fingers und spüre in der linken Hand und im rechten Zeigefinger, wie sich die Berührung anfühlt. Dann bewegst du den Zeigefinger langsam an der linken Seite des kleinen Fingers nach unten und atmest dabei aus. Dann fährst du langsam an der rechten Seite des Ringfingers hoch bis zur Fingerkuppe und atmest dabei wieder ein. Beim Herunterfahren auf der linken Seite atmest du wieder aus. Das wiederholst du, bis du mit dem Zeigefinger an der Handwurzel des Daumens angekommen bist. Dann wiederholst du die ganze Übung wieder zurück. Und als nächstes mit dem Zeigefinger der linken Hand an der rechten Hand - einmal von der Handwurzel des kleinen Fingers bis zu Handwurzel des Daumens und wieder zurück.

Wichtig ist, dass du dir dabei Zeit lässt und beim Hochfahren einatmest und beim Runterfahren ausatmest. Und dass du die Bewegung beobachtest und spürst, wie sich der Kontakt anfühlt. Nach dieser Übung wirst du eine deutliche Entspannung spüren. Falls dir unangenehme Gedanken durch den Kopf gekreist sind, werden sie nach meiner Erfahrung nach dieser Übung verschwunden sein. Das hängt damit zusammen, dass unser Gehirn für diese Übung alle Kapazitäten braucht - sehen, spüren, bewegen und atmen - und es sich deshalb nicht mit anderen Dingen wie unangenehmen Gedanken „beschäftigen“ kann. Das Schöne an dieser Übung ist, dass sie nur wenige Minuten Zeit beansprucht und du sie überall durchführen kannst. Sie reduziert Stress, Ängste und Sorgen. Selbst wenn diese Gedanken hinterher wieder auftauchen, haben sie an Stärke eingebüßt.




	Offene Fragen stellen bzw. nachfragen, um besser nachvollziehen zu können, was die andere Person meint. Beispiele für diese Fragen sind: „Was meinen Sie damit?“ „Was heißt vielleicht?“ „Wie soll ich Ihrer Meinung nach vorgehen?“ „Was heißt immer / nie?“ Dieses Vorgehen ist insbesondere bei den sogenannten Killerphrasen sinnvoll. Dafür habe ich später noch eine Übung für dich.

	Ich-Botschaften verwenden und sagen, was das Verhalten der anderen Person bei dir bewirkt. Zum Beispiel: „Ihre Unterstellungen / Angriffe ärgern mich. Ich kann nicht nachvollziehen, wie Sie darauf kommen.“

	Sich beleidigendes Verhalten nicht gefallen lassen und Grenzen setzen. Beispiel: „Ich möchte nicht, dass Sie so mit mir reden.“ „In diesem Ton lasse ich nicht mit mir reden. Wir können gerne weiterreden, wenn Sie sich beruhigt haben.“ „Das Gespräch ist hier für mich beendet.“ Niemand hat das Recht, dich zu beleidigen oder anzugreifen. Wenn das doch geschieht, kannst du das Gespräch beenden und die Gesprächssituation verlassen - selbst wenn die andere Person deine Führungskraft ist. Oft sind es Menschen, die im Gespräch ausfallend und beleidigend werden, nicht gewohnt, dass ihnen jemand Paroli bietet. Ich habe selbst schon mehrfach die Erfahrung gemacht, dass das Setzen dieser Grenzen dazu geführt hat, dass das Gespräch zu einem späteren Zeitpunkt auf konstruktive Art fortgesetzt werden konnte.

	Sich den Schuh nicht anziehen und den Manipulationsversuch ins Leere laufen lassen. Manipulierende Personen zeigen dieses Verhalten nicht nur bei dir, sondern gegenüber den meisten Menschen, mit denen sie zu tun haben. Es richtet sich also nicht gegen dich als Person. Je nach Taktik und deiner Verfassung kannst du den Angriff ins Leere laufen lassen und ignorieren. Der Großteil der Spielarten der schwarzen Rhetorik sind Beziehungsbotschaften und keine Inhaltsbotschaften. Von daher ist es nicht empfehlenswert, dass du dich auf die Inhalte konzentrierst und diese versuchst zu verstehen (Sachse & von Franqué, 2019, SA. 118 f).

	Versuche das Gespräch immer wieder auf die Sachebene zu bringen und lass‘ dich nicht provozieren. Das ist genau das, was die Manipulatorin bzw. der Manipulator erreichen möchte: dass du emotional wirst, die Contenance verlierst, anfängst zu weinen oder selbst laut wirst. Gönne ihr oder ihm diesen Triumpf nicht!

	Perspektivenwechsel. Betrachte die aktuelle Situation aus einer Distanz und frage dich, wie sich beispielsweise eine gute Bekannte, deine Partnerin oder dein Partner oder eine andere dir wohlgesonnene Person in dieser Situation verhalten würde. Was würde diese Person dir empfehlen?

	Zeit gewinnen. In meinen Seminaren erlebe ich häufig, dass Teilnehmerinnen und Teilnehmer sagen, dass sie in der Situation, in der sie der schwarzen Rhetorik ausgesetzt sind, sprachlos sind und ihnen erst hinterher „gute“ Reaktionen oder Antworten einfallen. Deshalb ist es eine gute Strategie, erst einmal Zeit zu gewinnen und den Ball wieder an die manipulierende Person zurückzuspielen. Aussagen, mit denen du Zeit zum Nachdenken gewinnst, sind beispielsweise: „Das macht mich sprachlos.“ (Diese Aussage ist paradox, denn du sagst, dass du sprachlos bist - bist es also nicht.) „Darüber muss ich erst einmal nachdenken.“ „Das muss ich mir erst einmal durch den Kopf gehen lassen.“ „Da muss ich erst einmal tief durchatmen.“ (Blümmert, 2011. S. 226)

	Aktiv zuhören, zustimmen und positiv umdeuten (Blümmert, 2011, S. 258 ff). Diese Vorgehensweise hilft auch über die Sprachlosigkeit hinweg und ist für die manipulierende Person im Ergebnis überraschend.

Die Vorgehensweise ist folgendermaßen: du wiederholst den Vorwurf mit den Worten, die die andere Person verwendet hat, z.B. „Sie arbeiten zu langsam.“ Du: „Sie sagen, dass ich langsam arbeite.“ Das Wörtchen „zu“ lässt du weg. Dann stimmst du teilweise oder vollkommen zu: „Sie haben vollkommen Recht.“ Oder: „Sie haben teilweise Recht.“ Oder: „Ich weiß, was Sie meinen.“ Durch die Zustimmung nimmst du der anderen Person den Wind aus den Segeln und bereitest sie auf deine positive Umdeutung der vermeintlich negativen Eigenschaft vor: „Wenn es auf Genauigkeit ankommt, arbeite ich sehr sorgfältig.“

Wichtig ist, dass du diese drei Schritte einhältst und dir für die letzte Formulierung, die positive Umdeutung, einen Kontext überlegst, in dem das vermeintlich störende Verhalten eine Stärke darstellt. Ängstlichkeit kann in kritischen Situationen als Vorsicht umgedeutet werden, abweisendes Verhalten als Zurückhaltung oder Besonnenheit, Neugier als Wissbegierde, Nachgiebigkeit als Kompromissbereitschaft, Dominanz als Durchsetzungsstärke.

Welche Vorwürfe sind dir bisher begegnet? Wie kannst du sie positiv umdeuten? Das ist übrigens Übungssache, d.h. je häufiger du es machst, desto leichter wird es dir zukünftig fallen.

	Reduziere den Kontakt auf das unbedingt notwendige Ausmaß. Manchmal ist es nicht möglich, einen belastenden Kontakt zeitnah zu beenden, beispielsweise wenn es Kolleginnen oder Kollegen oder Vorgesetzte sind, die dir gegenüber schwarze Rhetorik anwenden. Du kannst dir mit den vorangegangenen Techniken einen gewissen Abstand verschaffen. Eine weitere Strategie ist, dass du auf räumliche und zeitliche Distanz gehst und versuchst, den Kontakt auf das unbedingt notwendige Ausmaß zu reduzieren. Das sollte zwar nur eine vorübergehende Lösung sein, kann dir aber auch schon eine Erleichterung bringen und die Situation etwas erträglicher werden lassen.



Hier kommt die versprochene Übung zu den sogenannten Killerphrasen. Überlege dir zu den folgenden Beispielen, wie du darauf konkret reagieren könntest, also was genau kannst du sagen oder tun, um die Situation für dich zu entschärfen und zu deeskalieren. Wichtig ist dabei, dass du nicht Gleiches mit Gleichem vergiltst und auch mit einem Angriff oder einer Beleidigung reagierst. Du kannst die vorangegangenen Strategien als Hilfestellung nutzen oder dir neue Möglichkeiten einfallen lassen. Hier sind die Killerphrasen. Bei einigen Beispielen denkst du dir möglicherweise, dass die Aussage je nach Kontext zutreffend sein kann und keine Manipulation ist. Geh‘ bei dieser Übung davon aus, dass die Aussagen als schwarze Rhetorik und Einschüchterung gemeint ist.


	Sie machen immer die gleichen Fehler. Lernen Sie das denn nie?

	Vor 5 Jahren hat das nicht funktioniert. Dann funktioniert das jetzt auch nicht.

	Ihrem Vorgänger können Sie das Wasser sowieso nicht reichen.

	Dafür sind Sie nicht zuständig.

	Das haben wir schon immer so gemacht.

	In Ihrem Alter habe ich genauso gedacht.

	Sie sind mir nicht gewachsen.

	Ihre Art und Weise zu diskutieren ist niveaulos.

	Hauptsache, Sie haben das letzte Wort.

	Sie sind mit Ihrer Ausbildung für so etwas nicht qualifiziert.

	Sie reden, obwohl Sie keine Ahnung haben.

	Das war aber scharf kombiniert! (ironisch gemeint)

	Sie haben mir mal wieder nicht richtig zugehört.

	Sie machen nur Probleme.

	Das können Sie doch gar nicht einschätzen.

	Fehlt Ihnen dafür nicht die Erfahrung?

	Wer lesen kann, ist klar im Vorteil.

	Wenn ich wissen will, wie es nicht geht, frage ich Sie.

	Sie sind völlig inkompetent.

	Ich kann Ihr Geschwafel nicht mehr hören.

	Was haben Sie sich denn dabei gedacht?

	Das ist immer dasselbe mit Ihnen.

	Jetzt geht das schon wieder los.

	Das ist nicht effektiv.

	Was sind Sie nur für ein Mensch!



Ein weitere Strategie ist, dass du die Manipulation transparent machst und offen ansprichst (Sachse, 2014, S. 78 ff). Du kannst der manipulierenden Person sagen, dass du ihr Spiel durchschaut hast und dich jetzt nicht mehr von ihr manipulieren lassen willst. Hilfreich ist es, wenn du ihr sagst, was ihr Verhalten mit dir macht und wie es dir damit geht, also welche Gedanken und Gefühle es bei dir auslöst. Gut ist es, wenn du dafür Ich-Botschaften verwendest: „Das verletzt mich.“ „Das ärgert mich.“ „Das macht mich traurig.“

Das Ansprechen der Manipulation ist allerdings konfrontativ und erfordert von dir die Bereitschaft, dich auf einen Konflikt einzulassen. Die manipulierende Person wird von deiner Offenheit wenig begeistert sein und entsprechend missmutig oder sogar aggressiv darauf reagieren. Möglicherweise setzt sie auch ihre Spiele mit stärkerer Vehemenz fort.

Ein Ansprechen der Manipulation ist nur dann sinnvoll, wenn die Beziehung zu der manipulierenden Person noch einigermaßen intakt und dir eine Fortsetzung der Beziehung wichtig ist. Die Konfrontation wird sich vermutlich erst einmal negativ auf die Beziehung zwischen euch beiden auswirken oder sogar zu einer Beendung seitens der Manipulatorin oder des Manipulators führen, wenn du nicht mehr bereit bist, ihren bzw. seinen Appellen „Folge zu leisten“. Ein weiterer Aspekt ist die Art der Beziehung: handelt es sich um eine symmetrische Beziehung, bei der beide Personen auf der gleichen Ebene stehen? Oder ist die Beziehung komplementär und die manipulierende Person steht in der Hierarchie über dir? Die oder den Vorgesetzten mit ihrem oder seinem manipulativem Verhalten zu konfrontieren, sollte man sich gut überlegen. Hier ist es förderlicher, dass du dich abgrenzt oder dir als letzten Ausweg eine andere Stelle suchst.

Rainer Sachse verwendet in diesem Zusammenhang eine Aussage, die ich sehr treffend finde (2007, S. 192):

„Was man nicht lösen kann, davon sollte man sich lösen!“

Auch die Beendung eines Kontaktes und einer Beziehung ist eine Möglichkeit der Selbstfürsorge. Vor allem, wenn alle anderen Strategien nicht zu einer Entschärfung der Situation für dich geführt haben. Vergiss‘ nicht: niemand hat das Recht, dich schlecht zu behandeln - weder in der Familie, noch in der Partnerschaft, im Freundes- oder Bekanntenkreis oder bei der Arbeit.

Sich vor schwarzer Rhetorik schützen

Unabhängig von konkreten Situationen, in denen dir schwarze Rhetorik begegnet und deine unmittelbare Reaktion gefordert ist, ist es hilfreich, wenn du dich gegen Manipulationsversuche immunisierst. Folgende Gedanken sollen dir dabei helfen:


	Gestehe dir ein, dass du verwundbar bist und dass es nicht äußere Umstände sind, die dich anfällig für Manipulationen machen, sondern beispielsweise deine Bedürfnisse oder Merkmale deiner Persönlichkeit - genau wie bei anderen Menschen auch.

	Wenn du dich häufiger dabei ertappst, dass du anderen helfen möchtest: Leidest du unter einem „Helfersyndrom“? Bis zu welchem Grad, tut es dir gut, anderen zu helfen und wo wird deine Hilfsbereitschaft ausgenutzt?

	Jeder Mensch ist für sich selbst und für die Befriedigung seiner psychologischen Bedürfnisse verantwortlich - nicht andere. Und jeder Mensch ist für sein Handeln verantwortlich - auch für die Entscheidung, etwas nicht zu tun.

	Überprüfe, wo du fremdbestimmt bist. Ein hohes Bedürfnis an Autonomie, also dem Wunsch, nicht bevormundet, gegängelt oder vor vollendete Tatsachen gesetzt zu werden, ist im Umgang mit Manipulation hilfreich. Dieses Bedürfnis ist so etwas wie ein Radar für schwarze Rhetorik, denn es stellt sich sehr schnell ein Störgefühl ein, wenn dieses Bedürfnis verletzt wird.

	Übe ein selbstbewusstes und souveränes Auftreten. Rufe dir immer wieder deine Wertvorstellungen, deine Haltungen zu dir wichtigen Themen, deine Stärken und deine Erfolge ins Bewusstsein. Sei dir in diesem Sinne deines Selbst bewusst.

	Handele und ergreife die Initiative anstatt zu reagieren. In Gesprächen bedeutet das: stelle solange und so viele Fragen, bis du die Antworten bekommen hast, die dir wichtig sind oder die du brauchst.

	Verlasse dich auf dein Bauchgefühl, wenn du Störsignale in einem Gespräch wahrnimmst. Sie können ein Hinweis auf unechtes Verhalten sein.

	Überprüfe deinen Konformismus, d.h. deine Bereitschaft, dich bei Gruppenentscheidungen der Mehrheit anzupassen auch wenn du eigentlich eine andere Meinung hast. Sei mutig und stehe zu deiner Position. Ich habe übrigens schon häufiger die Erfahrung gemacht, dass ich dann doch gar nicht so alleine dastand, sondern andere sich nur nicht getraut haben, sich zu äußern.

	In deiner Rolle als Kundin oder Kunde: was brauchst du wirklich? Was macht dich glücklich? Ist es wirklich dieses Produkt - oder sollen mit dem Kauf ganz andere Bedürfnisse befriedigt werden?







6. Weiße Rhetorik: Fair und souverän kommunizieren

In den ersten Kapiteln dieses Buches habe ich dir die verschiedenen Facetten der schwarzen Rhetorik und Manipulation vorgestellt. In diesem Kapitel geht es nun darum, wie du fair und souverän kommunizieren kannst. Als Gegenpol zur schwarzen Rhetorik wird diese Art der Kommunikation auch als weiße oder helle Rhetorik bezeichnet. Sie ist freundlich, fördert soziale Beziehungen und dient dazu, Gespräche in Gang zu bringen oder am Laufen zu halten. Wenn du dich schon häufiger mit dem Thema Kommunikation beschäftigt hast, wirst du das eine oder andere Vorgehen bereits kennen. In diesem Zusammenhang ist für mich die Unterscheidung zwischen „kennen“ und „können“ wichtig: etwas zu kennen bedeutet nicht automatisch auch, es zu beherrschen und anzuwenden. Menschliche Kommunikation ist sehr komplex und bisweilen kompliziert. Von daher finde ich es sehr hilfreich, sich verschiedene Aspekte und Vorgehensweisen immer wieder ins Gedächtnis zu rufen.

Basics der Kommunikation

Eine Grundlage der Kommunikation ist das Sender-Empfänger-Modell der beiden Amerikaner Claude Elwood Shannon und Warren Weaver (Ripper & Ripper, 2018, S. 44 ff). Sie entwickelten bereits in den 1940 er Jahren ein technisches Modell zu Kommunikation. Dabei wird nur der Prozess der Übertragung von Informationen und keine inhaltlichen Aspekte betrachtet. Die beiden Begründer dieses Modells haben zu der Zeit in der Nachrichtentechnik gearbeitet. Von daher stand bei diesem Modell ursprünglich der Austausch von Informationen zwischen zwei Systemen und die Optimierung dieses Austausches im Vordergrund. Eine Person - der Sender - verschlüsselt oder kodiert das, was sie sagen möchte so, dass es für den Kommunikationskanal passt, d.h. sie formuliert zum Beispiel ihre Gedanken in Worte und spricht sie aus (Abbildung 4). Der gewählte Kommunikationskanal ist hier die gesprochene Nachricht. Die andere Person, also der Empfänger, hört und entschlüsselt die Nachricht und reagiert darauf mit Rückfragen oder einer Feedbackschleife.
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Es kann bei der Übermittlung von Nachrichten an drei Stellen zu einer Störung kommen: bei der Kodierung, bei dem Kanal, über den die Nachricht übermittelt wird, und bei der Dekodierung. Bei der Kodierung kann es passieren, dass die Senderin oder der Sender nicht die richtigen Worte findet, die ihre oder seine Gedanken oder Gefühle ausdrücken. In einem Gespräch kann es in Bezug auf den Kanal zu Störungen kommen, wenn es beispielsweise viele Umgebungsgeräusche gibt, wenn bei einem Telefongespräch der Empfang schlecht ist oder der Empfänger während des Gesprächs mit anderen Aktivitäten beschäftigt ist. Beim Dekodieren kann es zu Störungen kommen, wenn die Empfängerin oder der Empfänger bestimmte Begriffe nicht oder anders versteht, als sie gemeint sind. Oder sie in einer anderen Richtung interpretiert. Auch ihre oder seine Erwartungen, Befürchtungen und Erfahrungen beeinflussen das Ergebnis der Dekodierung (Schulz von Thun, 2019, S. 67 ff). Wie die Nachricht ankommt, ist also zum großen Teil das Machwerk des Empfängers. Um Missverständnisse in der Kommunikation zu reduzieren, ist die Feedbackschleife nach der Dekodierung für beide Kommunikationspartner sehr wichtig: hier kann sichergestellt werden, dass die Nachricht so angekommen ist, wie es von dem Sender vorgesehen war. Das ist insbesondere dann wichtig, wenn es um schwierige oder konfliktbeladene Themen oder um die Kommunikation „zwischen den Zeilen“ geht, d.h. wenn die sendende Person zusätzlich zu den inhaltlichen Informationen versteckt und nicht ausdrücklich formuliert einen Appell, Aussagen über die Beziehung oder über sich selbst mitsendet.

Sollte es bei der Übertragung und Dekodierung der Nachricht zu einer Störung und einem Missverständnis gekommen sein, ist es nicht hilfreich mit der Aussage: „Da hast du mich falsch verstanden.“ bzw. „Da haben Sie mich falsch verstanden.“ zu antworten. Diese Du- bzw. Sie-Botschaft ruft bei der anderen Person meistens Trotz und eine abweisende Reaktion hervor - dazu im Verlauf dieses Kapitels mehr - und führt selten zu einer Klärung des Missverständnisses. Besser ist es, wenn du dich als Quelle des Missverständnisses anbietest und sagst: „Da habe ich mich unglücklich ausgedrückt. Ich meinte, …“ Bei einer neuerlichen Kodierung ist es allerdings nicht förderlich, dieselben Worte zu verwenden oder einfach lauter zu sprechen. Die andere Person ist vermutlich weder schwer von Begriff noch schwerhörig, sondern deine Worte haben sie nicht so erreicht, wie du es dir gewünscht hast.

Der Psychologe Friedemann Schulz von Thun hat verschiedene Bücher mit dem Titel „Miteinander reden“ veröffentlicht. Diese Formulierung finde ich sehr wichtig, damit gute und konstruktive Beziehungen zwischen Menschen gelingen können: miteinander reden, weniger interpretieren, sondern nachfragen, zuhören und reden.

Eine wichtige Voraussetzung für weiße Rhetorik ist deine Haltung gegenüber deinen Mitmenschen. In Kapitel 1 habe ich die Haltung der manipulierenden Person angesprochen: ich bin o.k. - du bist nicht o.k.. Förderlich ist dagegen die Haltung ich bin o.k. - du bist o.k..

Ich bin o.k. und du bist o.k. bedeutet, dass ich mich und die andere Person für ebenbürtig halte und wir auf Augenhöhe kommunizieren. O.k. zu sein heißt, wir verdienen beide Respekt und Anerkennung, haben ein Recht auf Integrität, sind handlungsfähig und verdienen Wertschätzung (Patrzek, 2010). Es bedeutet nicht, dass ich der anderen Person kritiklos begegne, sondern ich bin ihr gegenüber aufmerksam und wach und gestehe ihr zu, dass Fehler passieren können - genau wie mir. Für die Kommunikation bedeutet diese Lebenseinstellung, dass ich klar und offen kommuniziere. Ich formuliere Fragen kurz, klar und eindeutig - und vor allem eine Frage zur Zeit. Wenn ich mehrere Fragen unmittelbar hintereinander stelle, führt das bei der anderen Person eher zu Verwirrung als zu Klarheit. Sie weiß dann nicht, welche Frage sie zuerst beantworten soll - auch wenn ich der Meinung bin, dass ich mit meinen mehreren Fragen zu einem besseren Verständnis beitrage, worum es mir geht. Ich spiele keine Manipulations- und Machtspiele und bin authentisch und ehrlich. Ehrlich bedeutet in diesem Zusammenhang, dass ich das, was ich sage, auch so meine. Es bedeutet nicht - was manche Menschen leider unter ehrlicher Kommunikation verstehen, nämlich dass ich jederzeit und ungefiltert ausspreche, was ich denke, und das dem anderen als Wahrheit verkaufe - es sind immer persönliche Meinungen. Ich muss nicht alles sagen, was ich denke. Aber das, was ich sage, sollte authentisch und ehrlich sein - ohne Hintergedanken, Vorwürfe, verdeckte Botschaften oder Manipulationsversuche. Anschließend warte ich auf die Antwort der anderen Person.

Ich bin o.k. - du bist o.k. bedeutet auch, dass ich ein konkretes Verhalten einer Person kritisiere und nicht ihre Persönlichkeit, ihre Gefühle, ihre Wertvorstellungen oder ihre Bedürfnisse. Und dass ich diese Kritik so formuliere, dass sie umkehrbar ist, d.h. so, wie auch ich Feedback bekommen oder kritisiert werden möchte. Für unser Verhalten tragen wir Verantwortung und können es ändern. Sachlich und an einem konkreten Beispiel vorgetragene Kritik ist nicht verletzend, sondern kann der anderen Person helfen, ihren blinden Fleck zu erkennen und zu verkleinern.

Die Haltung ich bin o.k. - du bist o.k. erfordert viel Übung und Geduld - vor allem mit sich selbst. Viele Menschen sind sehr schnell dabei, andere zu bewerten und vor allem abzuwerten, anstatt ihr Anderssein zu akzeptieren und als Bereicherung zu empfinden.

Damit ein Gespräch gut verläuft, ist neben deiner Haltung auch wichtig, dass du dir im Vorfeld überlegst, welches Ziel du erreichen möchtest (Ripper & Ripper, 2018, S. 31). Dient das Gespräch dem Smalltalk und Kennenlernen, möchtest du Informationen bekommen oder weitergeben, etwas klären oder um Verständnis werben, eine Lösung finden, über dein Befinden sprechen und damit eine emotionale Erleichterung für dich schaffen oder die andere Person unterstützen? Das ist nur eine kleine Auswahl an Zielen. Vielleicht verfolgst du auch noch ein anderes Ziel. Wichtig ist, dass du dir vorab darüber Gedanken machst und dich dann darauf vorbereitest. Insbesondere wichtige Gespräche scheitern häufig an einer unzureichenden Klarheit und schlechter Vorbereitung.

Der nächste Schritt in diesem Zusammenhang ist die Entscheidung für den richtigen Kommunikationsweg. Ich beobachte schon seit vielen Jahren, dass sich eine schriftliche Kommunikation immer mehr durchsetzt, sei es per Mail oder mit Messenger-Diensten wie Whatsapp, Signal oder anderen. Dabei ist die schriftliche Kommunikation nicht unbedingt der optimale Kommunikationsweg, insbesondere wenn es um Entscheidungen oder schwierige und komplexe Themen oder Konflikte geht. Die schriftliche Kommunikation geschieht immer zeitversetzt - außer man chattet gerade miteinander - und ohne nonverbale und paraverbale Kommunikation. Emoticons und Smileys sind - auch wenn viele Menschen das meinen und ihre Nachrichten entsprechend damit ausstatten - kein angemessener Ersatz dafür. Außerdem ist nicht gewährleistet, dass sie so übertragen werden, wie es vom Sender beabsichtigt ist. Ich habe inzwischen gelernt, dass das, was mir teilweise in Mails als „J“ angezeigt wird, ein lachendes Smiley ist. In vielen Situationen ist es hilfreich und vor allem auch viel einfacher, miteinander zu reden - am Telefon oder von Angesicht zu Angesicht. Unabhängig davon stärkt es die Beziehung zwischen zwei Menschen - außer natürlich, wenn es um ein Trennungsgespräch geht.

Auch bei angenehmen Themen ist es schöner, mal wieder miteinander zu reden und die Stimme der anderen Person zu hören. Diese Rückmeldung bekomme ich immer wieder, wenn ich jemanden anrufe anstatt zu schreiben.

Der österreichische Kommunikationswissenschaftler Paul Watzlawick hat fünf Axiome, also Grundsätze für die menschliche Kommunikation formuliert (Watzlawick, Beavin & Jackson, 2022). Eins ist dir schon in diesem Buch begegnet: „Kommunikation ist symmetrisch oder komplementär“. Eine weitere Aussage habe ich dir bei den Spielen der schwarzen Rhetorik vorgestellt, nämlich dass es einen Inhaltsaspekt bzw. eine Inhaltsbotschaft und einen Beziehungsaspekt oder eine Beziehungsbotschaft gibt. Ein weiteres Axiom ist, dass Kommunikation immer gleichzeitig Ursache und Wirkung ist und es eine unterschiedliche Interpunktion gibt (Watzlawick, Beavin & Jackson, 2022, S. 65 ff).

Ein Gespräch ist immer eine Kette von Aussagen und Verhaltensweisen, die jedoch von den Gesprächspartnern unterschiedlich interpretiert und aus unterschiedlichen Blickwinkeln gesehen wird. Mit Interpunktion ist gemeint, dass die Gesprächspartner den Anfang und das Ende unterschiedlich setzen und erklären und damit Ursache und Wirkung abweichend beschreiben. Die Interpunktion ist häufig die Grundlage von Beziehungskonflikten: beide geben der anderen Person die „Schuld“, mit etwas angefangen zu haben und selbst „nur“ darauf zu reagieren.


[image: Abbildung 5: Interpunktion in der Kommunikation (nach Paul Watzlawick)]

Abbildung 5: Interpunktion in der Kommunikation (nach Paul Watzlawick)



Der Klassiker ist das Ehepaar, bei dem die Frau nörgelt und der Mann sich zurückzieht (Watzlawick, Beavin & Jackson, 2022, S. 67). Fragt man die Frau, warum sie nörgelt, wird sie sagen, weil sich der Mann zurückzieht. Der Mann wird seinen Rückzug mit dem Nörgeln der Frau begründen (Abbildung 5). In der Regel neigen Menschen in solchen Situationen dazu, ein „Mehr desselben“ zu machen, also noch mehr zu Nörgeln oder sich noch mehr zurückzuziehen, in der Hoffnung, dass die andere Person dann endlich merkt, dass ihr Verhalten nicht zielführend ist. Das „Mehr desselben“ ist es allerdings auch nicht.

Der Ausweg liegt darin, diesen Kreislauf der Kommunikation zu unterbrechen und etwas anderes zu tun, beispielsweise miteinander darüber zu reden, wie es jedem in dieser Situation geht - ohne Vorwürfe und unter Berücksichtigung der Vorgehensweisen, die ich dir als nächstes vorstellen werde. Als Basic für deine Kommunikation ist es wichtig zu wissen, dass die Interpunktionspunkte für die Kommunikation unterschiedlich gesetzt werden und dass Schuldzuweisungen („Du hast angefangen“) und ein „Mehr desselben“ nicht förderlich für eine Klärung sind.

Besser kommunizieren mit Gewaltfreier Kommunikation

Es gibt eine weitere innere Grundhaltung, die für eine konstruktive Beziehungsgestaltung wichtig ist: sie stammt aus der Gewaltfreien Kommunikation des amerikanischen Psychologen Marshall B. Rosenberg (2016). Ähnlich wie die Transaktionsanalyse berücksichtigt auch die Gewaltfreie Kommunikation das „ich“ und das „du“, also dich und die Person, mit der du kommunizierst. Die Gewaltfreie Kommunikation besteht aus vier Elementen: den Beobachtungen, den Gefühlen, den Bedürfnissen und einer Bitte. In der Praxis sieht der Prozess der Gewaltfreien Kommunikation so aus:

Beobachtungen: Was beobachtest du, also hörst, siehst, erinnerst du oder stellst du dir vor - ohne Bewertungen! - das zu deinem Wohlbefinden beträgt oder auch nicht? Auf den Punkt gebracht: „Wenn ich sehe, höre, …“

Gefühle: Wie fühlst du dich bei dem, was du beobachtest? Wie geht es dir damit? Es geht hier um deine wirklichen Gefühle und nicht um deine Gedanken oder Interpretationen. Beispiele für Gefühle sind berührt, froh, optimistisch, gut gelaunt, ärgerlich, teilnahmslos, irritiert, ungeduldig. Gedanken und Interpretationen bezeichnet Marshall B. Rosenberg als Nicht-Gefühle. Beispiele hierfür sind ausgenutzt, beschämt, nicht verstanden, zurückgewiesen. Äußerungen zu den Nicht-Gefühlen beginnen oft mit den Worten „Ich fühle mich…“. Deshalb werden sie für Gefühle gehalten. Tatsächlich handelt es sich aber um Interpretationen, Gedanken und Einschätzungen im Zusammenhang mit anderen Menschen. Für die Nennung der eigenen Gefühle ist es hilfreich, die eigene Gefühlswelt zu erkunden und Wörter zu finden, die differenziert und spezifisch die Gefühle benennen anstelle von allgemeinen und vagen Aussagen wie „gut“. Auf den Punkt gebracht: „Wenn ich sehe, höre, …, fühle / bin ich…“

Bedürfnisse: Was ist dir wichtig? Was brauchst du? Bedürfnisse stehen hinter unseren Gefühlen. Deine Bedürfnisse tragen dazu bei, wie du das, was die andere Person sagt, aufnimmst und welche Gefühle in der Folge bei dir entstehen. Der griechische Philosoph Epiktet sagte sinngemäß:

Nicht die Tatsachen selbst machen das Leben schwer,

sondern unsere Bewertung der Tatsachen.

D.h. das, was eine andere Person sagt, ist der Auslöser für deine Gefühle, aber nicht ihre Ursache. Die Ursache liegt in deinen Bedürfnissen, die beispielsweise verletzt werden. Deshalb ist es wichtig, dass du deine Bedürfnisse kennst, wahrnimmst und darüber redest. Beispiele für Bedürfnisse sind Autonomie (Träume, Ziele und Werte haben und verwirklichen), Feiern (freudige Ereignisse und Verluste feierlich und würdevoll begehen), Integrität (Authentizität, Kreativität, Selbstwert), Interdependenz, d.h. die wechselseitige Abhängigkeit von Menschen (Wertschätzung, Zugehörigkeit, Gemeinschaft, Nähe, Liebe, Geborgenheit, Rücksichtnahme, Empathie), das Nähren der physischen Existenz (Luft zum Atmen, Nahrung, Bewegung, Ruhe, Unterkunft, Körperkontakt), Spiel (Freude, Lachen) und spirituelle Verbundenheit (Schönheit, Harmonie, Inspiration, Frieden) (Rosenberg, 2016). Wenn du deine Bedürfnisse nicht ernst nimmst, nimmt sie auch niemand anderes ernst. Auf den Punkt gebracht: „Wenn ich sehe, höre, … , fühle / bin ich… weil ich brauche / mir wichtig ist…“

Bitte: Bitte konkret um das, was dein Leben bereichert. Wichtig ist, dass du darum bittest und keine Forderung stellst. Auf den Punkt gebracht: „Wärest du bereit, zu…?“ „Und würdest du bitte…“

Zu dem Prozess der Gewaltfreien Kommunikation gehört, dass du dir zuerst über diese vier Elemente bewusst wirst und sie anschließend aussprichst. Deine Aussagen „wirken“ bei einer anderen Person. Auch sie beobachtet, hat Gefühle und Bedürfnisse und Bitten an dich.

In der Kommunikation ist wichtig, dass du aufmerksam und ohne Beschuldigungen, Bewertungen und Kritik zuhörst und aufnimmst, wie es deiner Gesprächspartnerin oder deinem Gesprächspartner geht. Im letzten Schritt bei der Bitte nimmst du auf, was ihr Leben bereichern würde, ohne dass du eine Forderung hörst. Der Prozess der Gewaltfreien Kommunikation sieht symbolisch betrachtet aus wie eine liegende Acht - das Zeichen der Unendlichkeit, d.h. die Kommunikation zwischen dir und deiner Gesprächspartnerin oder deinem Gesprächspartner ist eine Aneinanderreihung von Beobachtungen, Gefühlen, Bedürfnissen und Bitten, die immer wieder ineinander über gehen - deine und ihre bzw. seine.

Eine wichtige Haltung in der Gewaltfreien Kommunikation ist Empathie, d.h. sich in andere Menschen hinein zu versetzen und auf ihre Gefühle und Bedürfnisse zu hören. Es geht jedoch nicht nur um die Empathie gegenüber anderen Menschen, sondern auch um die Empathie dir selbst gegenüber, also um deinen einfühlsamen Kontakt mit dir selbst. Dazu gehört auch, deinen inneren Kritiker zum Verstummen zu bringen und deine Einzigartigkeit und Unvollkommenheit zu akzeptieren, dir Fehler und Schwächen einzugestehen, negative Gefühle wie Trauer, Enttäuschung, Angst oder Kummer anzunehmen und dir selbst zu vergeben.

Neben den vier Elementen und der Empathie spielen auch die Art der Sprache bzw. die Wortwahl in der Gewaltfreien Kommunikation eine wichtige Rolle. Sie untermauern die Haltung der sprechenden Person. Nach Marshall B. Rosenberg gibt es zwei Sprachformen: die Wolfssprache und die Giraffensprache (Ripper & Ripper, 2018, S. 82).

Die Wolfssprache ist eher aggressiv, verwendet Angriffe, Beleidigungen, Drohungen, Vorwürfe und Forderungen. Es zählen nur die eigenen Bedürfnisse. Wölfe wollen sich in erster Linie mitteilen und nicht erfahren, was die andere Person bewegt. Wolfssprache entspricht schwarzer Rhetorik, denn die andere Person soll manipuliert werden.

Die Giraffensprache wird auch als Sprache des Herzens bezeichnet. Giraffen haben das größte Herz von allen Tieren, die auf dem Land leben, und dank ihres langen Halses einen guten Überblick über das Geschehen - daher die Analogie. In einem Gespräch werden die Beobachtung und die Bewertung des Gesagten voneinander getrennt. Außerdem stehen die Bedürfnisse beider Gesprächspartner im Mittelpunkt. Wichtige Elemente der Giraffensprache sind deshalb tiefes Zuhören und Empathie.

Das Eisberg-Modell der Kommunikation

Das Eisberg-Modell der Kommunikation (Abbildung 6) eignet sich nach meiner Erfahrung sehr gut dazu, um von außen auf ein Gespräch zu schauen.

Über der Wasseroberfläche ist die Sachebene, das Sichtbare und Hörbare an einer Kommunikation, also die gesprochenen Worte, die Körpersprache und die Handlungen.
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Unter der Wasseroberfläche befindet sich der wesentlich größere Teil des Eisbergs: die Beziehungsebene, die von außen nicht sichtbar und der Person selbst oft auch nicht bewusst ist. Hierbei handelt es sich um inner-psychische Prozesse, die dazu beitragen, warum eine Person so kommuniziert, wie sie es tut. Dabei spielen ihre Gefühle, ihre Bedürfnisse, ihre Einstellungen, ihre Ziele, ihre Wahrnehmungen von einer Situation, ihre Erfahrungen, ihre Wertvorstellungen und für sie gültige Normen eine Rolle. Normen sind allgemein gültige Standards und Richtlinien, wie „man“ sich verhält, und damit gesellschaftlich definiert - im Gegensatz zu den individuellen Einstellungen und Wertvorstellungen.

Wenn du den Eindruck hast, dass in einem Gespräch Sand im Getriebe ist und es knirscht, ist es hilfreich, wenn du die beiden Teile des Eisbergs analysierst. Konflikte und Spannungen werden zwar über der Wasseroberfläche sichtbar, sie entstehen aber unter der Wasseroberfläche und können auch nur gelöst werden, wenn die Prozesse dort berücksichtigt werden.

Der erste Teil der Analyse beschäftigt sich mit deinem Eisberg: welche Aspekte unter der Wasseroberfläche spielen bei dem aktuellen Geschehen eine Rolle: wichtig ist, dass du möglichst konkret wirst, also dir beispielsweise überlegst, welche konkreten Gefühle bei dir ausgelöst werden und nicht allgemein „Gefühle“. Am besten gehst du die einzelnen Aspekte durch und schreibst auf, ob sie relevant sind und wenn ja in welcher Form.

Dann nimmst du dir den Eisberg deiner Gesprächspartnerin oder deines Gesprächspartners vor und überlegst, welche Prozesse bei ihr oder ihm unter der Wasseroberfläche ablaufen. Hier kannst du natürlich nur spekulieren. Wenn du dich in die andere Person hinein versetzt, übst du wieder einen Perspektivenwechsel. Möglicherweise kannst du so das Verhalten der anderen Person besser nachvollziehen. Ihre Äußerungen und Verhaltensweisen haben vermutlich nichts mit dir zu tun, sondern sind anders, weil sie anders „tickt“ als du.

Im Idealfall führt diese Analyse bereits zu einer Neueinschätzung der Situation und einem anderen Verhaltens bei dir. Außerdem kannst du das Gespräch suchen und die andere Person fragen, was ihr bei dem aktuellen Geschehen wichtig ist. Du kannst ihr auch von dem Eisberg-Modell erzählen, wenn du magst.

Das Wichtigste an dem Vorgehen ist, sich in die andere Person hinein zu versetzen, empathisch zu sein, miteinander zu reden und nach Gemeinsamkeiten zu suchen und dem was euch in Bezug auf das Thema verbindet anstatt auf Positionen zu beharren oder nur das wahrzunehmen, was euch trennt.

Dos der Kommunikation

Es gibt weitere Empfehlungen, die hilfreich sind, wenn du mit einer Person ins Gespräch kommen oder ein Gespräch am Laufen halten möchtest:


	Eröffnung und Beendigung des Gesprächs: Die Eröffnung eines Gesprächs hat einen großen Einfluss darauf, wie sich das Gespräch entwickelt. Deshalb sollte der Einstieg positiv sein: eine freundliche Begrüßung oder die Frage, ob die andere Person gerade Zeit für ein Gespräch hat. Du solltest deine Gesprächspartnerin oder deinen Gesprächspartner „abholen“ (Ripper & Ripper, 2018, S. 38) und nicht mit deinem Anliegen überfallen. D.h. wenn sie oder er sagt, dass die Situation gerade unpassend ist, akzeptiere das bitte. Ich erinnere mich gut an eine Situation, in der die andere Person meine Antwort, also mein Nein, ignoriert und sich mir aufgedrängt hat. Das Gespräch verlief entsprechend unerfreulich und die Beziehung zwischen uns beiden war auf lange Zeit beeinträchtigt. Besser ist es, wenn du nachfragst, wann die andere Person Zeit für ein Gespräch hat anstatt dich aufzudrängen.

Ein Gespräch muss nicht zwingend mit einem Handschlag eröffnet werden. Es haben sich in der Corona-Pandemie eine ganze Reihe teilweise etwas gewöhnungsbedürftiger Begrüßungsrituale entwickelt und für viele scheint die Rückkehr zum Handschlag jetzt eine große Befreiung zu sein. Dennoch gibt es eine Reihe von Gründen, auch nach der Pandemie auf diese Form der Begrüßung zu verzichten und sie vor allem einer anderen Person nicht aufzudrängen, z.B. kulturelle, gesundheitliche oder hygienische Gründe. In der Erkältungszeit verzichte ich - insbesondere bei öffentlichen Veranstaltungen - auf eine Begrüßung per Handschlag und fand es sehr unpassend, als ich deswegen von einer anderen Person verbal angegriffen wurde. Das war ein Parade-Beispiel für schwarze Rhetorik, bei der die andere Person mir ihre Vorstellungen von einer „angemessenen“ Begrüßung aufdrängen und mich bevormunden wollte.

Ein anderer Grund für die Ablehnung eines Handschlags kann auch Schamgefühl sein: mir hat kürzlich jemand erzählt, dass er ungern anderen die Hand gibt, wenn er vollkommen verschwitzte Hände hat. Statt der Hand kannst du deinem Gegenüber auch einfach ein Lächeln zur Begrüßung schenken.

Ein weiterer Bestandteil des Gesprächsbeginns ist, dass du dein Anliegen kommunizierst. Dann kann die andere Person sich darauf einstellen, was auf sie zukommt.

Genauso wichtig wie der Start ist die Beendigung des Gespräches. Auch dafür gibt es verschiedene Möglichkeiten: du kannst dich für das gute Gespräch, das Interesse der anderen Person an deinem Anliegen, ihre Unterstützung oder ihre Zeit bedanken. Du kannst ihr einen schönen Tag oder einen guten Heimweg wünschen und deine Freude auf das nächste Treffen bekunden. Auch der Abschluss des Gespräches sollte positiv sein. Es gibt ein psychologisches Modell, das sehr gut erklärt, weshalb ein guter Anfang und ein gutes Ende so wichtig sind - übrigens nicht nur bei Gesprächen, sondern auch bei Vorträgen oder Präsentationen: der „Primacy-Recency-Effekt“ oder serielle Positions-Effekt. Uns bleibt besonders gut in Erinnerung, was am Anfang und am Ende von etwas geschehen ist. Verschiedene Studien konnten zeigen, dass zuerst dargebotene Informationen durch die wiederholte Erwähnung bereits im Langzeitgedächtnis abgespeichert sind und deshalb besser erinnert werden (Primacy Effekt), zuletzt dargebotene Informationen sind noch im Kurzzeit- oder Arbeitsgedächtnis abgespeichert und werden deshalb besser erinnert (Becker-Carus & Wendt, 2017, S. 387).

	Der Ton macht die Musik: Es ist nicht nur wichtig, was du sagst, sondern auch, wie du etwas sagst. Ein Tonfall kann freundlich sein, dieselben Worte können allerdings auch ironisch oder schnippisch bei der anderen Person ankommen. Es hat beispielsweise einen Einfluss, ob du am Ende einer Aussage mit der Stimme nach unten gehst oder nach oben - wie bei einer Frage oder einem Vorwurf.

	Positive Formulierungen und Freundlichkeit: Bei positiven Formulierungen geht es nicht darum, Missstände schön zu reden, sondern sie konstruktiv zu formulieren, beispielweise als Wünsche für die Zukunft. Positiv formulierte Kritik wird von einer anderen Person besser angenommen, weil sie sich nicht persönlich angegriffen fühlt. Dadurch verbessert sich die Atmosphäre und die Beziehung zwischen den beiden Personen. Auch Freundlichkeit und Verbindlichkeit leisten einen wichtigen Beitrag zu einer positiven Beziehungsgestaltung und machen vieles leichter - auch die unter Umständen später einmal notwendige Klärung von Missständen oder Konflikten. Freundlichkeit und Wertschätzung stellen für mich das Fundament für eine gute Kommunikation dar.

	Fragen stellen: Mit Fragen bekundest du dein Interesse. Hilfreich sind die sogenannten W-Fragen, also wer, wie was, wann, wo - bis auf eine Ausnahme: warum. Warum fragt nach einer Rechtfertigung und gehört damit zu den Don‘ts in der Kommunikation. Dasselbe gilt für das Wort wieso. Wenn du erwartest oder einforderst, dass die andere Person sich rechtfertigt, definierst du eure Beziehung als komplementär: du stellst dich über die andere Person. Außerdem beziehen sich Rechtfertigungen auf Ereignisse in der Vergangenheit, die nicht mehr änderbar sind. Besser ist es, nach Vorhaben für die Gegenwart und die Zukunft zu fragen. Und nur eine Frage zur Zeit zu stellen und dann der befragten Person Zeit zum Überlegen und Antworten geben. Und bitte stelle keine Fragen, die alleine zur Befriedigung deiner Neugier dienen. Ausgefragt werden möchtest du vermutlich auch nicht.

	Tabuthemen respektieren: Es gibt eine ganze Reihe von Themen, die nicht im Smalltalk angesprochen werden sollten, beispielsweise Gesundheit und Krankheit, Geldangelegenheiten, Religion oder Themen rund um die Familie. Wenn du deine Gesprächspartnerin oder deinen Gesprächspartner besser kennst, kann es auch für euch beide in Ordnung sein, über diese Themen zu sprechen. Wenn du dich mit einer Person unterhältst, die dir Fragen stellt, die dir zu persönlich sind, musst du diese Fragen selbstverständlich nicht beantworten. Ich bin immer wieder überrascht, dass mir Klientinnen oder Klienten im Coaching erzählen, dass ihnen sehr persönliche Fragen gestellt wurden, die sie eigentlich nicht beantworten wollten, sie sich dann aber doch dazu genötigt gefühlt haben. Es steht dir frei zu sagen, dass du die gerade gestellte Frage nicht beantworten möchtest. Der deutsche TV-Moderator und Entertainer Jan Böhmermann beantwortete in einem Interview Fragen, die ihm zu persönlich waren, zum Beispiel zu seinem Privatleben, mit dem Satz „Das weiß man nicht so genau.“ Das fand ich sehr charmant.

	Pausen im Gespräch: Schweigen kann - wie ich in Kapitel 4 bei den Regelsetzer-Spielen beschrieben habe - ein Manipulationsspiel sein. Pausen und Schweigen sind aber auch wichtige Bestandteile in einem Gespräch - nicht nur Reden und Zuhören (Ripper & Ripper, 2018, S. 42). In Pausen kann man über das Gehörte nachdenken, es sich setzen lassen oder neue Gedanken entwickeln. Wichtig ist, dass beide Gesprächspartner in den Pausen „präsent“ bleiben, also immer wieder Blickkontakt suchen oder freundlich zugewandt schauen. Wenn du eine Denk-Pause in einem Gespräch benötigst, ist es gut, wenn du das ansprichst, beispielsweise mit „Darüber möchte ich kurz einmal nachdenken.“ Menschen haben sehr unterschiedliche Sprechgeschwindigkeiten und können Schweigen oder Pausen mehr oder weniger gut aushalten und reden deshalb ohne Punkt und Komma. Mir schwirrt dann manchmal der Kopf vor lauter Informationen und Worten… Kennst du dieses Gefühl auch? Ich bitte dann höflich um eine kurze Unterbrechung des Redeflusses, damit wir anschließend das Gespräch für beide Seiten zufriedenstellend fortsetzen können.

	Humor und miteinander lachen: Humor hat eine ganze Reihe positiver Auswirkungen in Bezug auf die Lebensfreude und die Leichtigkeit im Privatleben und bei der Arbeit, aber auch in Bezug auf die körperliche und psychische Gesundheit und das Wohlbefinden (Drühe, 2023). Humor ist eine Art „soziales Schmiermittel“ (Röhner & Schütz, 2020, S. 135). Humor schafft eine Verbindung zwischen Menschen - unabhängig von Alter, Geschlecht, Hautfarbe, Religionszugehörigkeit oder Nationalität. Wichtig ist dabei, dass Menschen miteinander lachen und nicht auf Kosten einer anderen Person. Ich bin davon überzeugt, dass es auf der Erde friedlicher wäre, wenn mehr Menschen miteinander lachen.



Ich- und Du- oder Sie-Botschaften

In Bezug auf den Gebrauch der Worte „ich“ und „du“ oder „Sie“ in einem Gespräch gibt es manchmal in meinen Seminaren Missverständnisse. Ich-Botschaften sind förderlich, Du- oder Sie-Botschaften sind eher hinderlich in einem Gespräch, weil sie als Angriff, Bevormundung oder Tadel empfunden werden können. Das bedeutet allerdings nicht, dass du die Worte „du“ oder „Sie“ nicht mehr in einem Gespräch verwenden darfst.

Du- oder Sie-Botschaften sind wie ein ausgestreckter Zeigefinger und sagen zwischen den Zeilen etwas über die Beziehung zwischen Sender und Empfänger aus, also was der Sender der Nachricht von dem Empfänger hält. Du-Botschaften fangen beispielsweise mit „Du bist…“ oder „Du hast…“ an. Sie können Schuldgefühle und ein schlechtes Gewissen verursachen, als Strafe empfunden werden, eine Rechtfertigung oder auch Widerstand und Trotz hervorrufen. Du- oder Sie-Botschaften weisen auf eine komplementäre Beziehung hin, bei der eine Person davon ausgeht, dass sie der anderen Person Vorgaben oder Vorschriften machen kann. Damit schaden sie der Beziehung zwischen den beiden Personen.

Förderlicher sind stattdessen Ich-Botschaften, insbesondere in Kritik- oder Konfliktsituationen. Bei einer Ich-Botschaft beschreibt die Person, wie es ihr in einer bestimmten Situation geht, was sie fühlt und denkt. Sie wertet dabei die andere Person nicht ab oder schiebt ihr die Schuld in die Schuhe. Wenn ich Ich-Botschaften in einem Workshop vorstelle, kommt manchmal die Kritik, dass Ich-Botschaften das Gespräch verwässern und die negativen Aspekte schön reden. „Man müsse doch manchmal Tacheles reden.“ Das Gegenteil ist der Fall: Mit Ich-Botschaften kommuniziere ich klar und deutlich, wie es mir geht, und die andere Person muss nichts interpretieren oder aufschlüsseln. Unter „Tacheles reden“ - also direkt auf den Punkt kommen, verstehen diese Personen allerdings häufig, dem anderen Vorwürfe zu machen und sie oder ihn anzugreifen - also den Gebrauch von schwarzer Rhetorik. Ich-Botschaften sind weiße Rhetorik, die Kommunikation ist symmetrisch. Die andere Person wird nachdenklich und ist eher bereit, etwas an ihrem Verhalten zu ändern, als wenn du ihr Vorwürfe machst oder sie angreifst.

Es gibt allerdings auch versteckte Du- oder Sie-Botschaften, nämlich Man- oder Wir-Formulierungen und Pseudo-Ich-Botschaften. Die Aussage „Wir sollten uns mehr Mühe geben.“ kann auch „Du solltest dir mehr Mühe geben“ bedeuten. Oder „Das kann man auch anders sehen.“ heißt „Du hast ziemlich merkwürdige Ansichten.“ Pseudo-Ich-Botschaften fangen mit einer Ich-Botschaft an, der dann ein Angriff, eine Unterstellung oder ein Vorwurf folgt: „Ich finde, dass du…“

Eine vollständige Ich-Botschaft besteht aus vier Elementen: der Beschreibung der konkreten Situation, der Auswirkung des Verhaltens der anderen Person auf dich, deinen Gefühle dabei und deinem Wunsch für die Zukunft. Achte bei der Formulierung der Ich-Botschaft darauf, dass du keinen Monolog hältst, sondern deine Aussagen kurz und prägnant sind und es sich um wirkliche Ich-Botschaften und nicht um Schuldzuweisungen handelt. Ein Beispiel für eine vollständige Ich-Botschaft:

Eine Bekannte kommt zu spät zu einer Verabredung mit dir. „Ich warte seit einer Viertelstunde hier auf dich. Es ist kalt und ich bin inzwischen ganz durchgefroren. Das ärgert mich. Bitte gib‘ mir beim nächsten Mal Bescheid, wenn du dich verspätest.“ Die Ich-Botschaft muss nicht bei jedem Mal vollständig sein. Wichtig ist, dass du die konkrete Situation beschreibst, wie es dir damit geht und deinen Wunsch für die Zukunft. Zum Beispiel: „Ich warte seit einer Viertelstunde hier auf dich. Ich habe mir schon Sorgen um dich gemacht. Bitte gib‘ mir beim nächsten Mal Bescheid, wenn du dich verspätest.“

In Workshops erlebe ich es immer wieder, dass Teilnehmerinnen und Teilnehmer es unpassend und als ein Zeichen von Schwäche empfinden, wenn sie ihre Gefühle äußern. Dazu zwei Anmerkungen: erstens hast du diese Gefühle in der Situation - unabhängig davon, ob du sie aussprichst oder nicht - und diese Gefühle haben ihre Berechtigung. Zweitens ist das situationsangemessene Zeigen bzw. Äußern von Gefühlen kein Zeichen von Schwäche, sondern ein Zeichen von Souveränität und Stärke - von Selbst-Bewusstsein: du bist dir deines Selbst bewusst und sorgst für dich.

Ich-Botschaften müssen nicht immer vollständig sein, wichtig aber ist, dass es „echte“ Ich-Botschaften sind und keine versteckten Du- oder Sie-Botschaften. Und die Kommunikation mit Ich-Botschaften ist Übungssache. Also fängst du am besten gleich damit an [image: ].

Die Kunst des Zuhörens

Bestimmt kennst du den Ausspruch des Kommunikationswissenschaftlers Paul Watzlawick: „Man kann nicht nicht kommunizieren.“ Selbst wenn du gerade mit Worten nichts sagst, heißt es nicht, dass du „stumm“ bist. Im Gegenteil: deine Körperhaltung, dein Gesichtsausdruck oder Dinge, die du gerade tust, sprechen für dich. Neben deiner nonverbalen Körpersprache, also deiner Mimik, deiner Gestik - wie oft drehst du beispielsweise Däumchen im Gespräch und was geht dann gerade in dir vor? - und deiner Körperhaltung ist es wichtig, dass du deinem Gegenüber auch mit Worten das Gefühl vermittelst, dass ihr oder ihm zuhörst.

Du vermittelst deinem Gesprächspartner genau das Gegenteil, wenn du


	sie oder ihn ständig unterbrichst, weil du schon glaubst zu wissen, was sie oder er sagen will.

	keinen oder nur selten Blickkontakt mit deinem Gegenüber aufnimmst.

	dich parallel mit anderen Aufgaben beschäftigst, besonders beliebt sind hier das Lesen oder Schreiben von Mails.

	das Thema ständig und sprunghaft wechselst.



Es gibt übrigens verschiedene Arten von „hören“: hören, hinhören und zuhören.

Hören bedeutet, dass du eher beiläufig mitbekommst, was eine andere Person sagt und hauptsächlich damit beschäftigt bist, das vorzubereiten, was du als nächstes sagen möchtest.

Hinhören bedeutet, dass du aufnimmst, was die andere Person sagt, dich aber nicht wirklich darum bemühst, es zu verstehen.

Und zuhören bedeutet, dass du mit voller Aufmerksamkeit und Wertschätzung aufnimmst, was die andere Person sagt und aktiv zuhörst. Zeige deinem Gegenüber durch verbale und nonverbale Rückmeldungen, dass du bei ihr bzw. bei ihm bist.

Aktives Zuhören setzt echtes Interesse an dem, was die andere Person sagt, voraus und besteht aus drei Stufen:


	Zuhören: Du signalisierst deinem Gegenüber, dass du mitbekommst, dass er mit dir redet und „ganz Ohr bist“. Dafür hältst du Blickkontakt, nickst mit dem Kopf oder zeigst sogenanntes „soziales Grunzen“. Das sind Laute wie „mhm,“ „ja“ oder „okay“.

	Verstehen: Du zeigst deinem Gegenüber, dass du inhaltlich verstehst, was er sagt. Du kannst mit deinen eigenen Worten wiederholen, was du verstanden hast, oder die Äußerungen zusammenfassen oder nachfragen.

	Gefühle verstehen: In manchen Gesprächen kann es auch sinnvoll und notwendig sein, dass du die Gefühle deines Gegenübers verstehst. Dann versuchst du dich in ihn hineinzuversetzen, Wünsche herauszuhören oder seine Gefühle zu benennen: „Das kann ich gut verstehen.“ „An Ihrer Stelle ginge es mir genauso.“ „Das habe ich auch schon erlebt.“ Diese Stufe des aktiven Zuhörens setzt ein Vertrauensverhältnis zwischen den Gesprächspartnern voraus und ist nicht zwingend in jeder Gesprächssituation erforderlich.



Aktives Zuhören ist hilfreich,


	ü wenn du einen guten Kontakt zu deiner Gesprächspartnerin oder deinem Gesprächspartner herstellen willst.

	ü wenn du komplexe Sachverhalte verstehen möchtest.

	ü wenn dein Gegenüber abschweift und du ihn auf den Punkt bringen möchtest.

	ü bei Konflikten und Beschwerden



Du solltest dieses Vorgehen allerdings nicht zu oft einsetzen und nur das Wichtigste wiedergeben. Ansonsten wirkt das Gespräch gekünstelt und dein Gesprächspartner hat leicht den Eindruck, du wiederholst alles wie ein Papagei.

Und auch bei aggressiven Gesprächspartnern solltest du von aktivem Zuhören Abstand nehmen. Da steht die Abgrenzung im Vordergrund.

Eine besondere Form des aktiven Zuhörens ist das tiefe Zuhören. Eine gute Beziehungsgestaltung erfordert von dir, dass du dich darauf einlässt und nicht nur mit den Ohren, sondern auch mit deinem Herzen und deiner ganzen Aufmerksamkeit zuhörst (Alidina, 2021). Deine eigenen Gedanken, Überzeugungen, Bewertungen und Meinungen lässt du währenddessen weiterziehen - wie Wolken am Himmel. Du überlegst auch noch nicht, was du als Nächstes sagen möchtest. Für dieses tiefe Zuhören brauchst du innere Ruhe und Ausgeglichenheit. Höre nicht nur auf die Worte, sondern auch auf den Klang der Stimme, die Körperhaltung - ohne Bewertung. Beobachte auch, welchen Einfluss deine Haltung des tiefen Zuhörens auf den Verlauf des Gesprächs hat. Was ist anders als sonst? Wie geht es dir damit? Welche Gefühle empfindest du nach so einem Gespräch?

Häufige Fehler beim Zuhören sind, dass eine Person schon überdenkt, was sie als nächstes sagen möchte anstatt zuzuhören, dass sie sich über gehörte Details aufregt, anstatt den ganzen Sinn und Kontext aufzunehmen oder dass sie versucht, das Gehörte in ihr Bild von der Welt zu übertragen und dabei die Aussagen der anderen Person verändert.

Auch als Sprecherin oder Sprecher kannst du es der anderen Person schwer machen, aktiv zuzuhören, beispielsweise wenn du deine Gedanken nicht ordnest, bevor du sprichst, dich ungenau ausdrückst, ohne Punkt und Komma redest oder viel zu viele Ideen und Gedanken in deiner Aussage unterbringst, sodass sie verwirrend wirken. Letzteres habe ich schon häufiger im Coaching erlebt. Ich habe meiner Klientin bzw. meinem Klienten dann die Rückmeldung gegeben, dass mir von den ganzen Ausführungen der Kopf schwirrt. Darauf musste sie bzw. er laut lachen und sagte: „Mir auch.“ Im Unterkapitel zu den „Dos der Kommunikation“ habe ich die Pausen angesprochen - sie sind für beide Seiten hilfreich, um die eigenen Gedanken zu sortieren und das Gehörte zu verarbeiten.

Reframing - Aussagen aus einem anderen Blickwinkel sehen

Beim Reframing geht es darum, die Perspektive zu wechseln und die Aussage der anderen Person aus einem anderen Blickwinkel als aus deinem eigenen zu betrachten. Eine Möglichkeit ist, dass du dich in die Situation deiner Gesprächspartnerin oder deines Gesprächspartners versetzt und dich fragst, wie sie oder er das eigene Verhalten oder die eigenen Aussagen beschreiben würde. Gerade in konflikt-beladenen Situationen neigen wir dazu, dass Verhalten einer anderen Person ausschließlich negativ zu sehen und unser eigenes Verhalten neutral oder sogar positiv. Dieser Mechanismus funktioniert bei der anderen Person genauso. Alternativ kannst du dich auch fragen, wie eine neutrale Person, die nicht in das Geschehen involviert ist, das Verhalten der anderen Person (und auch dein Verhalten) sieht.

Das Reframing bzw. der Perspektivenwechsel tragen dazu bei, den eigenen, in schwierigen Situationen häufig eingeengten Blickwinkel wieder zu weiten und so zu einer neuen, für alle Seiten akzeptablen - oft auch kreativen - Lösung zu kommen. Ein Beispiel für ein Reframing: nehmen wir an, du bewertest das Verhalten einer anderen Person als „aggressiv“. Es geht mir hier nicht um körperliche Aggressionen und tätliche Angriffe oder verbale Beleidigungen, sondern um ein angriffslustiges Auftreten. Wenn du die Person mit deiner Einschätzung konfrontierst, würde sie dir vermutlich nicht zustimmen und sagen „Ja, ich bin aggressiv.“ Sie würde ihr eigenes Auftreten positiv sehen und sich als engagiert, selbstbewusst oder souverän beschreiben.

Es geht bei dem Reframing nicht darum, ein Verhalten „schön zu reden“, sondern darum, eine Situation neu zu bewerten (König & Vollmer, 2019, S. 93 ff). Eine Person oder eine Situation hat immer zwei Seiten - wie eine Münze oder eine Medaille. Wir neigen in vielen Situationen jedoch dazu, nur die negative Seite zu sehen. Aus dieser negativen Wahrnehmung leiten wir bestimmte Verhaltensweisen ab, die für uns stimmig sind. In dem Beispiel von dem nach deiner Meinung aggressiven Gesprächspartner reagierst du möglicherweise ebenfalls angriffs- und streitlustig. Durch das Reframing kommen wir zu einem Perspektivenwechsel und schauen uns auch die andere Seite der Münze oder der Medaille an - und nehmen das Verhalten der anderen Person vor allem nicht mehr persönlich. Und das hat Auswirkungen auf unser eigenes Verhalten. Wenn es vom Kontext her passt und du das Verhalten deiner Gesprächspartnerin oder deines Gesprächspartners auch als engagiert verstehen kannst, hast du möglicherweise Verständnis für sie oder ihn.

Reframing ist Übungssache. Und Übung macht die Meisterin oder den Meister. Deshalb habe ich hier eine Übung zum Selbst-Coaching für dich: Wenn dir an einer Person in deinem Umfeld eine negative Eigenschaft oder Verhaltensweise auffällt, über die du dich ärgerst, dann schreib‘ sie dir auf. Überlege dir später in Ruhe, wie die Person sich selbst beschreiben würde oder was das Positive an dem Verhalten ist. Wenn du nach einiger Zeit Übung mit Reframing hast, kannst du es auch unmittelbar in der Situation ausprobieren.

Konfliktgespräche konstruktiv führen

Manchmal ist es jedoch auch notwendig, unangenehme Themen oder Konflikte anzusprechen. Eine Vorgehensweise, die sich in meinen Coachings und Trainings seit langem bewährt, verbirgt sich hinter dem Akronym, also dem Kurzwort durch Anfangsbuchstaben, SAG ES. Sag es beinhaltet natürlich gleichzeitig die Aufforderung, die Missstände anzusprechen. Akronyme oder auch Bilder eignen sich nach meiner Erfahrung besonders gut für Verhaltensänderungen, weil sie sich gut einprägen und im entsprechenden Moment abgerufen werden können. Du erinnerst dich direkt, was du in dieser Situation anders machen möchtest - und setzt es im Idealfall auch um.

Wie sieht SAG ES konkret aus?

Stell‘ dir folgende Situation vor: du bist in einem Gespräch mit einer Kollegin oder einem Kollegen und sie oder er fällt dir wiederholt ins Wort. Du kennst dieses Verhalten schon aus vorangegangenen Gesprächen. Regelmäßig meint sie oder er zu wissen, was du sagen willst und unterbricht dich. Meistens liegt die andere Person mit ihren Vermutungen allerdings falsch. Du wirst langsam sauer und denkst dir "Typisch! Wozu rede ich überhaupt mit ihr / ihm, wenn sie / er doch sowieso alles besser weiß." Dein erster Impuls ist, dass du die andere Person anfährst: "Mir reicht’s jetzt! Können Sie mich vielleicht auch mal ausreden lassen?! Sie fallen mir ständig ins Wort!" Die Reaktion deiner Kollegin oder deines Kollegen kann verschieden ausfallen: sie bzw. er ist beleidigt und rechtfertigt sich, dass sie bzw. er dir überhaupt nicht ständig ins Wort gefallen ist. Oder die andere Person wird laut und schimpft zurück, was dir einfällt, so mit ihr zu reden.

Deine Verärgerung ist verständlich. Außerdem fühlst du dich wahrscheinlich im Recht, denn du hast ja nur auf das Fehlverhalten deiner Kollegen bzw. deines Kollegen reagiert. Sie bzw. er hat ja schließlich angefangen.

Da du allerdings auch in der Zukunft mit dem Kollegen zusammen arbeiten musst, stellt sich die Frage, ob es nicht auch eine andere Möglichkeit zu reagieren gibt. Eine Möglichkeit, mit der du deinem Unmut Luft verschaffst, ohne dabei deinen Kollegen vor den Kopf zu stoßen und anzugreifen. Hier kommt SAG ES ins Spiel. Deine Reaktion kann auch so aussehen:


S - Sachverhalt konkret ansprechen: „Mir ist aufgefallen, dass Sie mich im Verlauf des Gesprächs mehrfach unterbrochen haben.“

A - Auswirkungen beschreiben: „Dabei verliere ich den roten Faden.“

G - Gefühle benennen: „Das ärgert mich.“

E - Erfragen, wie der andere den Sachverhalt sieht: „Wie sehen Sie das?“

S - Schlussfolgerungen ziehen: „Wie könnte die Lösung aussehen?“(passt in diesem Beispiel nicht so gut) oder „Ich wünsche mir, dass Sie mich im weiteren Verlauf des Gesprächs ausreden lassen.“



Zwei Aspekte sind bei diesem Vorgehen besonders wichtig: erstens die Ich-Botschaften zu Beginn (SAG), zweitens das Erfragen der Sichtweise des Anderen (ES). Wir neigen insbesondere in Konfliktsituationen gerne dazu, das Verhalten der anderen Person negativ auszulegen, da sich unsere Wahrnehmung nur noch auf die Aspekte einengt, die wir sehen wollen. Der Schluss lautet dann oft voreilig: "Er macht das ja nur, um mich zu ärgern." Es mag sein, dass du damit richtig liegst. Es kann aber auch sein, dass sich deine Gesprächspartnerin oder dein Gesprächspartner über die Wirkung ihres oder seines Verhaltens überhaupt nicht im Klaren und froh über eine Rückmeldung ist. Das Vorgehen bei SAG ES ist ähnlich wie bei einer Ich-Botschaft, nur mit dem Unterschied, dass du mit dem Erfragen der Sichtweise der anderen Person in den Dialog gehst. Eine reine Ich-Botschaft ist ein Monolog. Bei beiden Vorgehensweisen ist es wichtig, dass du echte Ich-Botschaften formulierst und keine Pseudo-Ich-Botschaften. Pseudo-Ich-Botschaften fangen zwar mit einer Ich-Aussage an, auf die dann allerdings eine Du- oder Sie-Botschaft, also ein verbaler ausgestreckter Zeigefinger folgt, z.B. „Ich bin der Meinung, Sie sind für diese Aufgabe vollkommen ungeeignet.“ Ob du eine echte Ich-Botschaft oder eine Pseudo-Ich-Botschaft formuliert hast, merkst du sehr schnell an der Reaktion deines Gegenübers: bei einer Pseudo-Ich-Botschaft ist die Wahrscheinlichkeit, dass sie oder er schnippisch, aggressiv oder beleidigt reagiert, relativ hoch.

Weitere Tipps für eine gelungene Kommunikation und Beziehungsgestaltung

Zum Abschluss dieses Kapitels möchte ich dir noch weitere Tipps für eine gelungene Gestaltung von sozialen Beziehungen geben - egal ob im privaten oder im beruflichen Umfeld (Güntsche, 2017):

Du kennst bestimmt das Sprichwort, wie man in den Wald hineinruft, so schallt es heraus. Wie du mit anderen Menschen umgehst und ihnen begegnest, hat einen Einfluss darauf, wie sie dir begegnen - Ausnahmen bestätigen die Regel. Natürlich gibt es ein paar unverbesserliche griesgrämige und unfreundliche Menschen - von denen solltest du dir allerdings deine positive Haltung nicht vermiesen lassen. Ihre Reaktion auf deine Freundlichkeit sagt mehr über sie aus als über dich.

Suche dir Menschen für einen regelmäßigen Austausch über Themen, die dir wichtig sind: deine Gedanken, deine Erlebnisse, deine Entwicklung, deine Gefühle. Es tut gut, Menschen um sich zu haben, die ähnlich „ticken“ wie du.

Der Kontakt mit anderen Menschen sollte dir Energie geben und nicht rauben. Wer hat positive Energien und eine positive Ausstrahlung? Mit wem kannst du herzhaft lachen? Mit wem kannst du Freude und Leid teilen? Mit wem kannst du auch tiefsinnige Gespräche führen und philosophieren? Mit wem kannst du auch verrückte Dinge machen oder etwas Neues ausprobieren? Das sind alles Aspekte in der Gestaltung von Beziehungen, die eine große Verbundenheit schaffen und glücklich machen.

Wen kannst du in der persönlichen Entwicklung stärken und unterstützen? Wie kannst du die andere Person begleiten und motivieren? Berücksichtige dabei aber auch, dass er oder sie andere Bedürfnisse hat als du. Versuche dich in ihn oder sie hinein zu versetzen. Hier geht es wieder um den Perspektivenwechsel: er oder sie „tickt“ anders als du und wird trotzdem dankbar für deine Aufmerksamkeit und Unterstützung sein. Das ist in einer Zeit, in der Kritik und Konkurrenzkampf im Vordergrund stehen, sehr wichtig und wohltuend.

Nimm‘ die andere Person im Kontakt bewusst mit allen Sinnen wahr. Wie hört sich seine oder ihre Stimme an? Wie fühlst du dich in seiner / ihrer Gegenwart? Wie riecht er bzw. sie?

Zeige echtes Interesse an der anderen Person und ihrem Leben. Höre im Gespräch mehr zu, als dass du redest. Ich bin immer wieder überrascht, wie viele Anregungen und Inspirationen ich aus Gesprächen mitnehme, wenn ich einfach nur zuhöre, was eine andere Person mir aus ihrem Leben oder ihrem Alltag erzählt.

Sei freundlich, wenn du anderen Menschen begegnest. Lächele sie an, grüße sie. Mache einem anderen Menschen eine Freude - einfach so und ohne Grund. Das kann auch ein fremder Mensch sein. Wenn du ihm oder ihr beispielsweise die Tür offen hältst oder deinen Sitzplatz anbietest. Oftmals reicht dafür ein bisschen Aufmerksamkeit.

In der realen Welt leben statt in der virtuellen Welt: ruf‘ lieber andere Menschen an anstatt zu chatten. Und vereinbare bei realen Treffen wie beispielsweise einem gemeinsamen Abendessen Smartphone-freie Zeiten. Treffen in der realen Welt sind viel intensiver und wirken viel länger nach als virtuelle Begegnungen oder zeitversetzte Kommunikation.





7. Zu guter Letzt…

In diesem Buch hast du die Mechanismen und Spielarten von schwarzer Rhetorik und Manipulation kennen gelernt und auch erfahren, wo du besonders empfänglich und leicht verletzbar bist. Möglicherweise hast du auch ein Wechselbad der Gefühle erlebt, wenn du dich an Situationen erinnert hast, in denen du von einem dir wichtigen und vertrauten Menschen rücksichtslos und eiskalt über den Tisch gezogen wurdest. Oder du hast bemerkt, dass auch du andere Menschen manipulierst.

Wichtig ist, dass du jetzt in der Lage bist, Manipulationsversuche schneller zu erkennen und dich entscheiden kannst, wie du damit umgehen möchtest. Du hast die Wahl und die Entscheidungsfreiheit und wirst nicht mehr oder nicht mehr so schnell zur Marionette der manipulierenden Person.

Und du hast Möglichkeiten kennen gelernt, wie du dich gegen schwarze Rhetorik immunisieren kannst.

Wenn du im Nachhinein merkst, dass du doch wieder auf eine Manipulation herein gefallen bist, gräme dich bitte nicht. Das passiert auch mir immer wieder einmal. Unverwundbarkeit ist eine Illusion - wie du gelesen hast. Es ist hilfreich, sich das einzugestehen und gnädig und wohlwollend mit sich umzugehen.

Ich wünsche dir viel Erfolg bei dem Erkennen und Abwenden von schwarzer Rhetorik und von Manipulationen. Und gute Gespräche und Kommunikation mit weißer Rhetorik. Nur so lassen sich Beziehungen zu anderen Menschen nährend, wohlwollend und für alle Seiten bereichernd gestalten.
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