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Ich kampfte tur mich,
statt zu schlucken

In diesem Kapitel ertahren Sie ...

» warum fiese Satze Sie harter als Ohrfeigen treffen
kdnnen,

» wie [hnen der Respekt geklaut wird, ohne dass Sie
es merken,

» wie gut Sie darin sind, Grenzen zu setzen und diese
Zu verteidigen

» und was Newsletter Sie Giber Unverschamtheiten
lehren konnen.



1 Ich kampfe fiir mich, statt zu schlucken

War das eine Ohrfeige?

War dieser Satz harmlos? Oder war er eine Ohrfeige? Der Inge-
nieur Jan (38) hatte seinen Chef auf einen Engpass in der Pro-
duktion hingewiesen und als Antwort gehort: »Jetzt stellen Sie
sich nicht so an, Miiller, wir haben schon ganz andere Probleme
gelost!«

Wird Jan respektiert? Die Antwort seines Chefs weckt Zweitel:

» »Stellen Sie sich nicht so an« bedeutet: »Sie sehen Probleme,
wo keine sind. Also sind Sie selbst das Problem!«

» »Miiller« bedeutet: »Solange Sie mich mit solchem Kise behel-
ligen, entziehe ich Thnen meinen Respekt: Dann sind Sie fur
mich kein Herr mehr, sondern nur noch ein >Miiller«.«

» »Wir haben schon ganz andere Probleme gel6st« bedeutet:
»Ich bin der Sprecher eines »Wir¢, aus dem Sie sich gerade ka-
tapultiert haben. Denn »wir, die Fihigen, kriegen sogar echte
Schwierigkeiten geregelt. Aber Sie, Miiller, stolpern iiber je-
des Mini-Problem. Machen Sie kein Drama draus, finden Sie

endlich eine Lésung!«

All das hat der Chef gesagt, ohne es ausdriicklich zu sagen. Das
sicherste Zeichen, ob Sie jemand respektiert, ist die Art, wie er
mit Thnen spricht. Die Dominanten erniedrigen Sie, um sich zu
erhohen. Die Manipulativen tiuschen Sie, um ihren Vorteil zu
vermehren. Und die Bosartigen krinken Sie, um sich an Threm
Leid zu ergétzen.

Und das sicherste Zeichen, ob Sie sich selbst respektieren, ist
die Art, wie Sie sich gegen Respektlosigkeiten abgrenzen. Sagen
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Teil 1: Der Koffer-Diebstahl

Sie das, was Sie denken? Fordern Sie das, was Sie wollen? Oder
fehlt hnen dazu der Mut?

Was Thnen nicht gefille, diirfen Sie sich nicht gefallen lassen.
Wenn Sie sich unwiirdigen Ton verbitten, wichst Thre Wiirde.
Wenn Sie Angrifte selbstbewusst abwehren, wichst Thr Selbstbe-
wusstsein. Umgekehrt macht Sie alles, was Sie schlucken, zum
armen Schlucker. Und es beschwort weitere Angrifte herauf.

Fragen Sie sich in Gespriachen: Nimmt der andere mich ernst?
Will er mich verstehen? Begegnet er mir mit Respekt und auf
Augenhohe? Oder hilc er es tiir Zeitverschwendung, mir zuzu-
horen? Betrachtet er meine Gedanken als Irrlichter und seine als
ewige Wahrheiten? Und greift er in die Trickkiste der schwarzen
Rhetorik, um mich einzuschiichtern und seinen eigenen Stand-
punkt durchzusetzen?

Respekt ist wie ein Gepickstiick bei einer Reise: Sie miissen
ihn im Auge behalten und verteidigen, sonst kann er Thnen rasch
geklaut werden. Aber was tun Sie, wenn jemand durch seine
Worte oder sein Handeln Thren Respekt antastet? Konsequent

ware:

» Sie machen dem anderen deutlich, dass Sie sich Thren Respekt
nicht nehmen lassen.

» Sie senden das Signal, dass Sie sich gegen Angriffe wehren
werden.

» Sie verteidigen Thr »Gepickstiick« und klopfen dem anderen
auf die Finger.

Aber viele Menschen verhalten sich anders:

12



1 Ich kampfe fiir mich, statt zu schlucken

» Sie sehen tatenlos zu, wihrend ihnen das Gepickstiick ge-
klaut wird.

» Lieber lassen sie sich beklauen, als einen Konflikt zu riskieren.

» Vielleicht wiirden sie gern eingreifen — aber es fehlen ihnen

die richtigen Worte.

Deshalb wird ihnen der Respekt geklaut. Und sie stehen mit lee-

ren Hinden da.

Der Angriff, den Sie nicht bemerken

Wiirden Sie auf dem Bahndamm tatenlos zuschauen, wie Thnen
jemand den Kofter wegnimmt? Nie im Leben! Wie kann es dann
passieren, dass Sie sich den Respekt ohne Gegenwehr klauen las-
sen? Der Diebstahl passiert unbemerkr. Gerade nette Menschen las-
sen sich oft bis zur Wehrlosigkeit auf ihren Gesprichspartner ein.
Weil sie gut darin sind, sich einem anderen zuzuwenden, fillt es
ihnen schwer, sich im richtigen Moment abzuwenden.! Weil sie
selbst nichts Boses im Schilde fithren, unterstellen sie dem ande-
ren ebenfalls eine gute Absicht. Spitze Bemerkungen, emotionaler
Druck und schwarze Rhetorik werden ihnen oft erst dann bewusst,
wenn ein Gesprich schon vorbei und der Respekt schon geklaut ist.

Darum ist es wichtig, dass Sie erforschen:

» Wie frith oder spirt fillt es mir auf, wenn mich jemand in ei-
nem Gesprich manipuliert?
» Wie gehe ich damit um, wenn mir jemand den Respekt ver-

welgert:
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Teil 1: Der Koffer-Diebstahl

» Welche Muster und Annahmen leiten mich?
» Und was hindert mich woméglich daran, meinen Respekt

rechtzeitig zu verteidigen?

Wie Sie mit verdeckten Angriffen umgehen, kénnen Sie jetzt
herausfinden. Angenommen, Sie wiren der Ingenieur Jan Miil-
ler gewesen — wie hitten Sie reagiert? Ich mache Thnen fiinf Vor-
schlige, bitte kreuzen Sie jeweils auf einer Skala von 1 (stimmt
gar nicht) bis 10 (stimmt absolut) an, wie sehr Sie dieser Aussage

zustimmen — danach folgt eine kleine Auswertung:

(1) Ich hitte mich dariiber gedrgert, dass mein Chef mich nicht

ernst nimmt und mich in einem solchen Ton abbiirstet. Aber

mir wire sofort klar gewesen: Wenn ich jetzt auf der Sache
rumreite, mache ich alles nur noch schlimmer. Also hitte ich
gedacht: Ich habe meine PHlicht erfiillt und ihm Bescheid ge-
geben. Er wird sehen, was er davon hat!

19845678910

(2) Ich wire ganz sachlich geblieben und hitte mich gefragt, was
ich falsch gemacht habe. Ist es mir vielleicht nicht gelun-
gen, ihm zu verdeutlichen, wie ernst das Problem ist? Welche
Worte miisste ich wihlen, welche Fakten vorbringen, um ihn

besser zu erreichen?

B85 = 6T B 510

(3) Ich hirte ein gewisses Verstindnis tiir seine Reaktion gehabr.
Denn als Chef wird er pausenlos mit Problemen behelligt.
Vielleicht habe ich ihn ja wirklich im falschen Moment ge-

14



1 Ich kampfe fiir mich, statt zu schlucken

nervt. Da ist es doch nur menschlich, dass ihm mal der Kra-

gen platzt.
1-2-3-4-5-6-7-8-9-10

(4) Ich hitte ihm eine Antwort im selben Ton gegeben, zum Bei-
spiel: »Auf solche schlauen Spriiche kann ich locker verzich-
ten! Und wenn die Losung so einfach ist, dann spucken Sie

doch gern mal eine aus!«

1-2-3-4-5-6-7-8-9-10

(5) Ich hitte ihn darauf hingewiesen, dass sein Ton unangemes-
sen ist und welche Tonlage ich von ihm erwarte. Und ich

hitte ihn aufgefordert, konkrete Lésungen vorzuschlagen.

1-2-3-4-5-6-7-8-9-10
Und hier meine Analyse:

Reaktion (1): Ich habe meine PHlicht getan und diskutiere

nicht weiter!

Hilfreich: Sie grenzen sich ab von Ihrem Chet. Statt das Problem

bei sich zu sehen, haben Sie erkannt: Es ist Ihr Job, die Informa-
tion weiterzureichen, und sein Job, darauf zu reagieren. Eine vor-
bildliche Aufgabentrennung, wie sie der Psychologe Alfred Adler

von reifen Menschen fordert.2

Gefiahrlich: Sie lauten vor dem Konflikt davon, eine archaische
Fluchtreaktion. Statt sich den unwiirdigen Ton zu verbitten,

nehmen Sie ihn hin. Statt fiir Thren Standpunkt zu kimpfen,

15



Teil 1: Der Koffer-Diebstahl

geben Sie nach. Dass Sie nichr widersprechen, kann von Threm
Chef als heimliche Zustimmung gedeutet werden: »Dieser Ton
ist wohl in Ordnung. Und das Problem ist offenbar tatsichlich

nur ein Problemchen.«

Auswertung: Wenn Thr Wert tiber 5 liegt, sollten Sie sich fragen:
Bin ich bereit, fiir meine Anliegen zu kimpfen? Bin ich bereit,
meinen Respekt und meine Standpunkte in Gesprichen zu ver-
teidigen? Oder kann es sein, dass ich mir Respektlosigkeiten ge-

fallen lasse und sie gerade deshalb anziehe?

Reaktion (2): Ich bleibe ganz sachlich und erklire das Prob-

lem noch besser.

Hilfreich: Sie gehen konstruktiv mit der Situation um und in-

dern das Einzige, was Sie indern kénnen: Thr eigenes Verhalten.

Es gelingt Thnen, Thre Emotionen zu kontrollieren und Thren

Verstand am Steuerrad zu belassen.

Gefahrlich: Sie rationalisieren die Aussage Thres Chefs. Sie ge-
hen von einem reinen Sachproblem aus: dass er Thre Ausfiih-
rung nicht versteht. Aber Sie iibergehen oder iibersehen, dass
er Sie respektlos behandelt. Was, wenn beides zusammenhingt?
Was, wenn sich seine Reaktion nur scheinbar auf die Sache, aber

in Wirklichkeit auf Sie als Person bezieht? Dann hilft IThnen die

beste Erklirung nicht weiter.

Auswertung: Wenn Thr Wert tiber 5 liegt, sollten Sie sich fragen:

Kann es sein, dass ich personliche Angriffe und Abwertungen

16



1 Ich kampfe fiir mich, statt zu schlucken

manchmal verdringe? Kann es sein, dass ich den Sachaspekt zu
wichtig nehme und den Beziehungsaspekt vernachlissige? Und
inwiefern wire es hilfreich fiir mich, klare emotionale Grenzen

in einer Beziehung zu setzen?

Reaktion (3): Ich bin verstindnisvoll und nehme seine Reak-

tion nicht personlich.

Hilfreich: Sie zeigen Empathie und versetzen sich in [hren Chet,
statt nur durch Thre eigene Brille zu schauen. Offenbar verfiigen
Sie iiber eine hohe soziale Kompetenz. Zudem riumen Sie [hrem
Chef das Rechrt auf seine Gefiihle ein, statt von ihm maschinelles

Funktionieren zu erwarten.

Gefihrlich: Gerade nette Menschen haben oft so viel Verstind-
nis fiir die Gefiihle der anderen, dass sie ihre eigenen Getiihle
dabei vernachlissigen. Zwar stimmt es, dass [hr Chef auch mal
genervt sein darf — aber Sie diirfen das auch. Was empfinden
Sie eigentlich, wenn er so harsch mit Thnen spricht? Viele nette
Menschen nehmen ihre eigenen Getfiihle nicht ernst genug und

dringen sie beiseite.

Auswertung: Wenn Thr Wert iiber 5 liegt, sollten Sie sich fra-
gen: Bin ich als verstindnisvoller Mensch auch gegeniiber mir
selbst verstindnisvoll? Rdaume ich mir das Rechrt ein, gekrinkt

oder wiitend zu sein? Und habe ich den Mut, dieses Gefiihl zu

duflern, auch auf die Gefahr hin, dass es dem anderen nicht ge-

falle?
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Reaktion (4): Ich schlage im selben Ton zuriick.

Hilfreich: Sie lassen sich nicht einschiichtern und zeigen klare

Kante. Ihr Chef spiirt, dass er mit [hnen nicht alles machen kann.

Gefiahrlich: Thr Konter ist eine archaische Angriffs-Reaktion

ohne Besonnenheit. Damit kénnen Sie einen Kreislauf der Es-
kalation anschieben. Gut moglich, dass Ihr Chef im rhetorischen
Schlammcatchen getibter ist als Sie. Hat er Sie genau deshalb pro-
voziert? Treibt Sie Ihre Reaktion in seine Falle? Und sagen Sie wo-
moglich Dinge, die Ihr eigenes Anliegen torpedieren und die Sie
spiter bereuen? Es ist unklug, auf Respektlosigkeiten respektlos zu

antworten, sonst machen Sie sich zum Sklaven des Provokateurs.3

Auswertung: Wenn Thr Wert tiber 5 liegt, sollten Sie sich fragen:
Will ich wirklich, dass mein Gesprichspartner das Niveau vor-
gibt? Will ich in die unterste Schublade greifen, nur weil er es
auch tut? Oder wire es kliiger, umso rationaler zu bleiben, je ir-

rationaler sich mein Gegeniiber verhile?

Reaktion (5): Ich weise den Ton zuriick und fordere meinen

Chef zu Losungsvorschligen auf.

Hilfreich: Sie reagieren auf zwei Ebenen. Zum einen verbitten Sie
sich den respektlosen Umgang. Damit weif$ Ihr Chef, dass Sie sich
diesen Ton nicht gefallen lassen. Und zum anderen lenken Sie das
Gesprich auf die Sache zuriick und laden Thren Chef zu einem
konstruktiven Dialog ein. Damit steigt die Chance, dass der Ton

respektvoller wird und dieses Gesprich eine Losung hervorbringt.

18



1 Ich kampfe fiir mich, statt zu schlucken

Gefihrlich: Dieses Vorgehen ist nicht fiir Sie, sondern hochstens
fiir Thren Chef gefihrlich: Sie bauen ihm eine Briicke, die zu-
riickfiithrt in einen sachlichen Ton und einen konstruktiven Dia-
log. Wenn er diese Briicke nicht betritt, ist klar: Er sabotiert den
Erfolg des Gespriches.

Auswertung: Wenn Thr Wert tiber 5 liegt, bringen Sie gute Vor-
aussetzungen mit, um Ihren Respekt in Gesprichen zu verteidi-

gen und konstruktive Sachlosungen zu erreichen.

Klingt alles logisch, konnten Sie jetzt sagen. Aber warum fillc es
uns dann so schwer, solche Konflikte auszutragen? Die Antwort

hat mit Newslettern zu tun.

Die Newsletter-Falle

Stellen Sie sich vor, Sie 6ffnen Ihre Maileinginge, und wieder
mal hat sie ein unerwiinschter Newsletter erreicht. Vor Jahren
haben Sie das Ding abonniert. Aber seit Jahren schauen Sie nicht

mehr rein. Was tun Sie jetzt?

» Reaktion (1): Sie rufen den Newsletter auf, suchen den Link
zum Abbestellen und klicken ihn an. Der Zeitbedarf liegt bei
maximal 30 Sekunden.

» Reaktion (2): Sie loschen den Newsletter mit einem einzigen

Klick. Der Zeitbedarf liegt bei maximal drei Sekunden.
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Teil 1: Der Koffer-Diebstahl

Neun von zehn Menschen entscheiden sich fiir den zweiten Weg.
Sie l6schen den Newsletter iiber Jahre, statt ihn abzubestellen. In
der Absicht, Zeit zu sparen, verschwenden sie Zeit.

Dieses Verhalten folgt einem evolutiondren Muster. Unser Ge-
hirn verbraucht 50 Prozent mehr Energie als unser Herz.* Damit
sein Akku den ganzen Tag hil, ist es zugleich eine Energie-Spar-
maschine. Wenn es zwei Wege gibt, wihlen wir den bequeme-
ren. Das kann fatale Folgen haben. Zum Beispiel ist es bequemer,
eine Vorsorge-Untersuchung zu schwinzen, als sie wahrzuneh-
men. Aber es ist dumm.

Dieses Muster erklirt, warum sich gerade nette Menschen
von anderen zu viel gefallen lassen: Wer eine Respektlosigkeit
schluckt, muss dafiir nichts tun. Aber wer Respekt einfordert
und sich wehrt, der braucht dafiir Energie, Entschlossenheit und
die richtigen Worte. Es ist unbequem und anstrengend, Kon-
fikte auszutragen und die eigenen Interessen zu vertreten.

Aber es gilt dasselbe wie beim Newsletter: Wenn Sie die Re-
spektlosigkeit nicht sofort abbestellen, wird sie Ihnen immer
wieder zugestellt. Versetzen Sie sich einmal in den Chet von
Jan Miiller: Er hat seine »Stell-dich-nicht-so-an-Botschaft« ver-
schickt. Und indem »Miiller« diese Sendung annimmt, fithlt der
Chef sich legitimiert, diesen Ton erneut anzuschlagen, gern noch
deutlicher. Der Chef denkt: Der Mitarbeiter ist mit dieser Ton-

lage einverstanden, vielleicht brauchr er sie sogar.

Ubertragen Sie diese Lehre auf Thr Leben:

» Jemand reifdt einen bésen Witz iiber Sie. Nun kostet es Sie
Energie, durch eine schlagfertige Antwort eine Konfronta-

tion zu riskieren. Doch wenn Sie sich nicht wehren, miis-

20



1 Ich kampfe fiir mich, statt zu schlucken

sen Sie damit rechnen, kiinftig immer hiufiger ausgelacht
zu werden.

» Jemand unterstellt Ihnen eine bose Absicht, die Sie nie ver-
folgt haben, etwa dass Sie ihn nur aus Neid vor einer Unter-
nehmung warnen. Nun kostet es Sie Uberwindung, dem an-
deren seine Grenzen aufzuzeigen. Doch wenn Sie das nicht
tun, werden Sie bald der Dauerempfinger des Schwarzen Pe-
ters sein.

» Eine Kollegin hackt grundlos auf Ihrer Arbeit herum und ver-
breitet schlechte Laune im Team. Nun kostet es Energie, ihr
Einhalt zu gebieten. Doch wenn Sie es nicht tun, kann das
passieren, was der australische Management-Professor Will
Felps nachgewiesen hat:> Mehrere Studenten-Teams soll-
ten Management-Aufgaben erledigen. Aber in einige Teams
wurde jeweils ein Schauspieler geschleust, der norgelte, me-
ckerte oder die Aufgabe als unlésbar bezeichnete. Die Ergeb-
nisse dieser Gruppen fielen um 30 bis 40 Prozent schlechter
aus als bei den anderen — unabhingig davon, wie intelligent
und engagiert die restlichen Gruppenmitglieder waren. Es ist
also fatal, wenn Sie destruktive Menschen in Teams einfach

gewihren lassen.

Stoppen Sie die Respektlosen frith genug? Oft fillt es uns schwer,
den Anfingen zu wehren und Grenzen zu setzen. Manchmal
kommt es in der Beratung zu Dialogen wie mit dem eingangs
zitierten Ingenieur Jan Miiller — er meinte, nachdem er mir von

der Aussage seines Chefs erzihlt hatte:
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Teil 1: Der Koffer-Diebstahl

»Aber ich muss doch kein Drama draus machen, nur weil er mich
»Miiller« genannt und mein Problem etwas verniedlicht hat.«

Ich antwortete: »Aber Sie haben mir doch gerade geschildert,
wie respektlos Sie das fanden. Warum sollten Sie das runter-
schlucken?«

»Vielleicht ist es unprofessionell, dass ich seine Bemerkung so
personlich nehme.«

»Moment! Wer verhilt sich unprofessionell: Ein Vorgesetzter,

der seinen Mitarbeiter abkanzelt und ihn nicht mal mehr >Herr«,

sondern nur noch »Miiller« nennt? Oder dieser Mitarbeiter, der
genau das reklamiert?«

Er sah einen Moment zur Decke. »Stimmt, eigentlich ist es
doof von mir, dass ich mich schlechrt fiihle.«

»Ich verstehe, dass Sie nicht scharf darauf sind, einen Konflikt
mit [hrem Chef auszutragen. Aber wenn Sie es jetzt tun, bleiben
Ihnen viele Konflikte in der Zukunft erspart. Es lohnt sich also,

den Stier bei den Hornern zu packen.«

Gangster im Hinterzimmer

In alten Gangsterfilmen haben Kneipen stets zwei Gesichter: hier
der offizielle Schankraum, mit der Bar und Billard-Ecke; dort ein
getarntes Hinterzimmer, mit illegalem Gliicksspiel und einem
Tisch, um den sich 250 Jahre Knast versammelt haben. Wenn
die Polizei kommt, sieht sie nur den offiziellen Gisteraum. Das
Hinterzimmer bleibt unsichtbar.

Ahnlich funktioniert Kommunikation: Im Gesprich sehen Sie

zunichst nur den offiziellen Raum des Redens, die Sachebene. Aber
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das wirklich Interessante passiert im Hinterzimmer. Was einer sagt,
ist weniger entscheidend als das, was zwischen den Zeilen mit-
schwingt, die Beziehungsbotschaft. Fast jeder, der Sie manipulieren
will, nutzt das Hinterzimmer — er will ja keine Indizien hinterlassen.

Der Psychologe Paul Watzlawick sagt, dass Kommunikation
zu maximal 20 Prozent auf der Sachebene abliduft. Der Rest ge-
schieht auf der unsichtbaren Beziehungsebene, die somit jedes
Gespriach dominiert.® Ob Sie jemand respektiert oder herabsetzt,
fair behandelt oder manipuliert, ist oft erst auf den zweiten Blick
zu erkennen.

Drei Beispiele aus dem Alltag geben Thnen die Gelegenheit,
[hren Blick fiir dieses Hinterzimmer zu schirfen. Bitte geben Sie
jeweils eine Einschitzung ab, wie Sie diese AufSerungen einord-

nen und zu welchen Antworten Sie tendieren.

Fall 1: Die untatige Kollegin

Sie werden mit einer Kollegin fiir ein arbeitsintensives Projekt
eingeteilt. Doch wihrend Sie Thre Arbeit zuverlissig machen,
zieht die Kollegin nicht mit. Von Thnen angesprochen, sagt sie:
»Das tut mir so richtig leid, ich wiirde dich gern besser unterstiit-
zen. Aber im Moment macht ein Kunde irrsinnigen Druck, er
lasst nicht mit sich reden, die Sache wird mich noch mindestens
bis Ende der Woche beschiftigen. Bist du so lieb, die nichsten
Tage noch ein paar Dinge fiir mich mitzumachen?«

Schreiben Sie kurz auf, wie es Thnen damit geht:

Was empfinden Sie?
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Was sagt die Kollegin zwischen den Zeilen?

Zu welcher Antwort tendieren Sie?

Fall 2: Die politische Schmuddel-Ecke

In einem politischen Gesprich, sagen wir iber Corona, ist Thr
Gegeniiber vollig anderer Meinung als Sie. Und nun sagt er zu
Ihnen, je nachdem, welchen Standpunkt Sie vertreten haben:
»Aber diese Argumentation ist doch Wasser auf die Miihlen der
rechtsradikalen Querdenker.« Oder: »Merkst du iiberhaupt, dass
du wie eine von der Pharmalobby gekaufte Regierungsmario-
nette klingst?!«

Was emphfinden Sie?

Was sagt der andere zwischen den Zeilen?

Zu welcher Antwort tendieren Sie?
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Fall 3: Die nharmlose« Krankung

Ein naher Mensch tibt Kritik an Thnen und vergleicht Sie mit
einem anderen: »Lydia kann das doch auch — warum kannst aus-
gerechnet du es nicht?« Nun machen Sie den anderen darauf
aufmerksam, dass dieser Vergleich Sie gekrinkt hat, worauf er
zu Thnen sagt: »Das war doch véllig harmlos. Nimm nichr alles

so personlich!«

Was emphinden Sie?

Was sagt der andere zwischen den Zeilen?

Zu welcher Antwort tendieren Sie?

Und jetzt lassen Sie uns mal gemeinsam ins Hinterzimmer der
Kommunikation schauen. Was ist in diesen drei Situationen pas-

siert? Ich gebe Thnen jeweils eine kurze Einschitzung.

Auswertung Fall 1
Die Kollegin tut so, als wire es unméglich, [hnen zu helfen.
Aber angeblich liegt es nicht an ihr, sondern an dem anspruchs-

vollen Kunden. Sie versteckt sich hinter ihm. Zugleich spielt sie
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ihre tibertrieben herzliche Tonlage als Trumpt aus (» Tut mir so

richtig leid ...«, »Bist du so lieb ...«). Damit mochte sie eine

»kognitive Dissonanz« bei Thnen erzeugen, also so freundlich
sein, dass Thnen kein »Nein« mehr {iber die Lippen kommrt.
Und schlieSlich bagatellisiert sie die Arbeitslasten auch noch:
Wahrscheinlich sind es mehr als »ein paar Dinge«, die Sie fiir
die Kollegin mitmachen sollen, wahrscheinlich auch tiir mehr

als »ein paar Tage«.

Die Gefabr: Vielleicht verspiiren Sie den Impuls, die Kollegin
»nicht hingen zu lassen«, zumal sie so freundlich fragt. Aber ich
frage zuriick: Wer ldsst hier eigentlich wen hingen? Genau das

miissten Sie in Ihrer Antwort deutlich machen.

Eine gute Anrwort: »Auch ich habe viel Arbeit aut dem Tisch.
K6nnen wir uns darauf einigen, dass jeder von uns dennoch sei-

nen Anteil am Projekt erledigt.«

Auswertung Fall 2

In der Corona-Debatte nimmt Thr Gesprichspartner Sie in Sip-
penhaft. Auf einmal geht es nicht um die Qualitit Threr Ar-
cumente, sondern um lhren Charakter: Auf Thnen lastet der
Verdacht, ein rechtsradikaler Querdenker oder im Geiste ein
gekaufter Regierungslobbyist zu sein. Thr Gegeniiber stellt sich
selbst auf die Seite der moralischen Integritit, wihrend er Sie
ins Schattenreich des Unseridsen riickt. Damit wird jedes Argu-
ment, das Sie vorbringen, direkt verunglimpft und als manipu-
lativ und fragwiirdig hingestellt. Denn schon Aristoteles wusste,

dass die Glaubwiirdigkeit eines Redners nicht nur von seinen
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Argumenten abhingt, sondern vor allem von seiner Integritit.

Er nannte das »Ethos«.”

Die Gefahr: Sie beginnen, sich zu rechtfertigen, warum Sie eben
kein Querdenker oder Regierungslobbyist sind. Damit geraten
Sie in eine ungiinstige Rechtfertigungshaltung. Wer sich vertei-
digt, hat oft etwas zu verbergen. Vor allem legen Sie das scharfe
Schwert Threr Argumente aus der Hand, statt weiter damit zu
fechten. Genau das hatte Thr Gesprichspartner beabsichtigt.
Deshalb darf Thre Antwort ruhig einen kleinen Seitenhieb be-
inhalten, das hilft bei der Abgrenzung.

Eine gute Antwort: »Ich kenne mich mit Querdenkern und Re-
gierungslobbyisten nicht so gut aus, vielleicht bist du da niher
dran als ich. Mich interessiert nach wie vor, was du zu meiner
Argumentation meinst. Darauf bist du noch nicht eingegan-

gen.«

Auswertung Fall 3

Ein naher Mensch hat Sie durch einen Vergleich herabgewiirdigt.
Schon die Tatsache, dass Sie verglichen werden, ist ein Angrift
auf Thre Individualitit. Einmaliges ist unvergleichbar. Und nun
bekommen Sie auch noch zu héren: »Das war doch vollig harm-
los. Nimm nichrt alles so persénlich!« Dabei handelt es sich um
Gaslighting, wie es Narzissten gern einsetzen (siehe Seite 245 ff.):
Der andere mafSt sich an, Thre Wahrnehmung (»Der Angrift ver-
letzt mich!«) fir falsch zu erkliren und seine fiir richtig (»Der
Angrift war harmlos«). Und die Behauptung, dass Sie »alles so

persdnlich« nehmen, heifSt {ibersetzt: »Nicht meine Auferung
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ist das Problem — sondern nur deine tibertriebene Empfindlich-
keit.« Eine solche Manipulation sollten Sie aufdecken und ihr

[hre eigene Wahrnehmung entgegenstellen.

Die Gefahr: Sie suchen den Fehler bei sich selbst: Stimmt es, dass

Sie zu empfindlich sind? Reagieren Sie gerade iiber? Kann es sein,
dass die Auflerung eigentlich harmlos war? Je hiufiger Thnen ein
naher Mensch diesen Eindruck vermittelt, desto mehr werden
Sie an Threr eigenen Wahrnehmung zweifeln — und nach und

nach in seine Abhingigkeit geraten.®

Eine gure Antwort: »Du reibst mir unter die Nase, dass ich im
Vergleich zu einem anderen eine Null bin. Und weil ich dir da-
fiir keinen Applaus spende, bin ich auch noch eine Mimose. Ist

es das, was du mir sagen willst?«

Der Anti-Manipulations-Test:
Kann ich Grenzen setzen?

Wie leicht fillt es Thnen, Grenzen zu setzen, etwa in einem Ge-
sprich, und Thren Respekt zu verteidigen? Sind Sie gut darin,
[hre eigenen Bediirfnisse zu vertreten? Oder tun Sie sich damit
eher schwer? Bitte sagen Sie zu den folgenden 25 Aussagen je-

weils Ja oder Nein — danach folgt eine Auswertung;
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1. Ich hasse es, Konflikte offen auszutragen. Ja Nein
2. Ich neige dazu, meine Kritik in Watte .
Ja Nein
Zu verpacken.
3. Ich deute oft nur an, was mir wichtig ist, .
_ Ja Nein
statt es direkt zu sagen.
4. Ich sage hauﬁg }}E|ger!thc.l'1 will ich, i K
wenn »lch will« gemeint ist.
5. Ich sage 6fter Ja, obwohl ich Nein meine. Ja Nein
6. Ich mdchte keinesfalls als egoistisch gelten. Ja Nein
7. Es ist mir sehr wichtig, nichts Falsches zu sagen. | Ja Nein
8. Wenn ich verletzt werde, mache ich das ,
. g1 Ja Nein
meist mit mir selber aus.
9. Ich fihle mich verantwortlich dafr, B Nein
dass andere sich in meiner Nahe wohlfiihlen.
10. Ich lasse mich leicht von anderen Uberreden. Ja Nein
11. Ich ertrage es kaum, wenn jemand witend _
-~ Ja Nein
auf mich ist.
12. Wenn mich jemand krdnkt, suche ich den Fehler _
s Ja Nein
oft bei mir.
13. Mein Tag ist verdorben, wenn mich jemand _
i Ja Nein
Kritisiert.
14. Manchmal rede ich anderen Menschen _
Ja Nein
nach dem Mund.
15. Es fallt mir schwer, Forderungen zu stellen. Ja Nein
16. Ich entschuldige mich oft ohne wirklichen Grund. | Ja Nein
17. Ich ertappe mich dabei, dass ich mich eher :
Ja Nein
zu oft bedanke.
18. Ich Uberl | iedem Wort .
ch Gberlege mir vor jedem Wort, I3 Nein

ob es jemanden verletzen kénnte.
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19. Ich verzichte 6fter auf Nachfragen,
wenn ich etwas nicht verstanden habe, Ja Nein
um nicht bléd zu wirken.
20. Es fallt mir schwer, flir meine eigenen ,
_ la Nein
Rechte einzutreten.
21. Oft relativiere ich eigene Wortbeitrage nach
dem Motto: »Vielleicht ist es eine bléde Idee, Ja Nein
aber ...«
22. Es ist mir wichtig, dass andere mich .
. . Ja Nein
sympathisch finden.
23. Mir fallt in Gesprdchen nichts mehr ein, |
. Ja Nein
wenn ich unter Druck stehe.
24. Ich halte mich fur wenig schlagfertig. Ja Nein
25. Ich gehe Strei ie mogli
gehe Streit so lange wie méglich e Nein
aus dem Weg.

Bitte zihlen Sie zusammen, wie oft Sie »Ja« gesagt haben.
Ergebnis: -mal Ja

Und das ist meine Auswertung;

1- bis 7-mal: Oftenbar fillt es Thnen leicht, sich in Gesprichen
zu behaupten und Ihre eigenen Grenzen zu verteidigen. In der
Regel halten Sie die Getiihle anderer aus, nehmen Ihre eigenen

Getiihle wichtig und tragen Konflikte aus.

8- bis 12-mal: Anscheinend gibt es Situationen, in denen Sie
selbstbewusst den Mund aufmachen und Ihre Grenzen wahren.
Aber in anderen Situationen halten Sie sich zuriick, weil Sie Thre
eigenen Bediirfnisse nicht wichtig genug nehmen. Uberpriifen

Sie, wie sich Thre Konfliktfihigkeit auf alle Bereiche Ihres Lebens

iibertragen und zu Ihrem Vorteil einsetzen lisst.
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13- bis 19-mal: Gelegentlich gelingt es [hnen, sich abzugrenzen.
Ofter aber lassen Sie Grenzverletzungen zu. Offenbar sind Sie
ein netter Mensch mit viel Einfithlungsvermégen. Das ist eine
wunderbare Eigenschaft, nur stellt sich die Frage: Zahlen Sie da-
fiir einen zu hohen Preis? Kann es sein, dass Sie [hre Meinung zu
oft runterschlucken, sich Thren Widerspruch verkneifen und sich
Respektlosigkeiten gefallen lassen? Uberpriifen Sie, inwieweit es
Sie befreien konnte, offener iiber Ihre Bediirfnisse zu reden und

andere in ihre Grenzen zu verweisen.

20- bis 25-mal: Sie tun alles, um Konflikte zu vermeiden. Die-
ses Harmoniestreben ist ehrenwert in einer Welt voller Konflikte.
Jedoch bleiben IThre eigenen Bediirfnisse dabei aut der Strecke.
Und weil Sie Thre Grenzen so schlecht verteidigen, ziehen Sie
Grenzverletzer an. IThr Versuch, Harmonie herzustellen, bewirkt
oft das Gegenteil: Sie werden respektlos angegriffen. Machen Sie
sich bewusst, dass es Ihrer Harmonie dient, Konflikte fr#h aus-
zutragen. Denn eine Grenze, die Sie in der Kommunikation klar
setzen, verhindert oft weitere Angriffe. Und das ist ganz in Ih-

rem Sinne.
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2 Ich verstehe das Spiel,
statt reinzufallen

In diesem Kapitel ertahren Sie ...

» wie andere Menschen Sie dazu bringen, lhren
Willen aufzugeben,

» welches Lob Sie in Wirklichkeit austricksen soll,

» wie Menschen Sie mit passiver Aggression weich-
kochen

» und warum Erziehung eine einzige Schule der
Manipulation ist.
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Wenn das Wort zur Waffe wird

Ein paar Minuten, bevor ich dieses Kapitel begann, habe ich
vor der Haustiir am Waldesrand zwei Kater beobachtet. Kopf an
Kopft standen sie sich gegeniiber und heulten sich an. Dann, wie
auf ein heimliches Kommando, stiirzten sie aufeinander los und
wirbelten als Fellknduel tiber den Boden. Es zischte, fauchte und
kreischte, wihrend sie kimpften. Ein Kater landete auf dem Rii-
cken, sein Kontrahent biss ihm in den Bauch. Der Unterlegene
heulte auf, rollte sich zur Seite und schoss davon. Der Stirkere
verfolgte ihn noch ein Stiick, ehe er zuriickkehrte, sichtlich zu-
frieden. Damit war der Revierkampf geklirt.

Nun stellen Sie sich vor, es wiren sich zwei Nachbarn vor
meiner Tiir begegnet, die sich nicht leiden kénnen. Hitten sich
die beiden laut angeheult? Wire es zu einem Kampf gekommen?
Hitte der Stirkere den Schwicheren auft den Boden gezwungen
und dann vom Hof gejagt?

Das ist unwahrscheinlich. Aber warum? Neigen wir Menschen
nicht auch dazu, in kritischen Situationen zu kimpfen oder zu
fliechen? Sind diese Verhaltensmuster nicht tief eingebrannt in
unser Stammbhirn? Ja, das stimmit.

Aber als Menschen verfiigen wir iiber zwei Fihigkeiten, die
uns von allen Tierarten abheben: Wir konnen miteinander spre-
chen, kbnnen unsere Gefithle und Gedanken ausdriicken. Und
deshalb kénnen wir komplexe Probleme losen.

Die menschliche Spezies ist ein biologisches Erfolgsmodell,
hervorgegangen aus einem brutalen Kampf mit den Naturge-
walten, einem Kampf mit Stiirmen und mit Fluten, mit Diirre

und mit Kilte, mit Sibelzahntigern und mit Seuchen. Schon vor
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Aonen haben unsere genetischen Vorfahren diesen Uberlebens-
parcours durchlaufen und ihr Verhalten so optimiert, dass sie
weiterexistieren konnten.’

Vor 150.000 Jahren entstand der moderne Mensch, der Homo
sapiens. Und es bildete sich sein wichtigstes Uberlebenswerk-
zeug: die Sprache. Statt blind aufeinander loszugehen, wie die
beiden Kater, waren Menschen nun in der Lage, miteinander
zu reden und Konflikte verbal auszutragen: ohne Fiuste, ohne
Steine, ohne BlutvergiefSen.

Und hier lasst sich der grofSe Bogen in die Gegenwart span-
nen: Noch immer neigen wir dazu, andere Menschen anzugrei-
fen oder vor ihnen zu fliehen. Unser Stammbhirn hat sich kaum
verindert seit der Zeit der blutigen Kimpfe. Aber wir greifen
nicht mehr mit Fiusten, sondern mit Worten an. Der Angrift
findet nicht mehr korperlich, sondern emotional statt. Und
»Flucht« bedeutet nicht mehr, dass wir die Beine in die Hand
nehmen, sondern dass wir emotional zuriickweichen.

Auf der einen Seite ist das gut, denn ein verbaler Angriff lisst
sich leichter {iberleben als ein Keulenhieb auf den Hinterkoptf.
Auf der anderen Seite ist das gefihrlich, weil psychische Gewalt
heimtiickischer als korperliche sein kann. Nie wiirde es Thnen

entgehen, wenn Thnen jemand einen Fausthieb verpasst. Aber

es kann Thnen durchaus entgehen, wenn Sie jemand mit subti-
len Worten angreift. Oder wenn er ein Mobbing gegen Sie an-
zettelt. Oder wenn er Sie durch passive Aggression bekiampft,
indem er sich verweigert oder »aus Versehen« Fehler zu Threm
Nachteil begeht.

Physische Gewalt lisst sich nachweisen: Man trigt Wunden

davon. Aber wenn Sie jemand mit seinen Worten drangsaliert,
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geht das spurlos vonstatten; der Gesprichspartner kann immer
behaupten, er habe das anders gemeint, Sie hitten ihn falsch ver-

standen.

Die heimliche Attacke

Das macht Kommunikation so kompliziert: Was einer sagt, kann
abweichen von dem, was er meint. Aber wie sollen Sie sich gegen
Angrifte wehren, die Sie nicht bemerken? Oder wie sollen Sie auf
die Flucht eines anderen reagieren, wenn Ihnen gar nicht klar ist,
dass er gerade flieht?

Das Problem geht noch weiter, denn Sie sind nicht nur von
Manipulation betroften, sondern auch Sie manipulieren andere
Menschen. Vielleicht in harmlosen Dingen und ohne Absicht.
Aber Sie tun es. Denn jeder tut es.

Manchmal nutzen wir die Sprache als Hammer, manchmal
auch als Giftspritze. Sogar scheinbare Komplimente kénnen als

Herabsetzung oder als Fluchtversuch gemeint sein:

» Eine Firma betont im Arbeitszeugnis, dass ein Mitarbeiter po-
sitiv aufgefallen sei durch seine »stete Ehrlichkeit und Piinkt-
lichkeit«. Gemeint kann sein: »Er hat so wenig auf die Reihe

bekommen, dass wir ihn hier fiir Selbstverstindlichkeiten lo-

ben miissen, weil uns dariiber hinaus partout nichts einfillt.«

Ein heimlicher Angriff.
» Eine Bekannte sagt zu Thnen: »Dieses Kleid steht dir wirklich.
Darin siehst du ja richtig schlank aus.« Gemeint kann sein:

»Eigentlich bist du so dick, dass es keiner iibersehen kann —
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