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      Vorbemerkung der Autoren


      Die Kommunikationsstrategien, die wir entwickelt haben und in diesem Buch vorstellen, beruhen auf der jahrelangen, wissenschaftlich abgesicherten Forschungsarbeit Hunderter Neurologen und Psychologen weltweit. Dieses Buch stellt ein neues Modell der Erschaffung einzigartiger Sprachsysteme zur Vermittlung komplexer Informationen durch das Gehirn dar. Die Neurologie ist allerdings ein Fachgebiet, das sich oft nur schwer in allgemeinverständlicher Sprache vermitteln lässt. Manchmal müssen wichtige Tatsachen ausgelassen werden, manchmal liest eine These sich wie eine Tatsache. Vielleicht ist derselbe Millimeter Gewebe im Gehirn für die Kontrolle zahlreicher weiterer Prozesse außer denen zuständig, die wir hier beschreiben. Um solchen Problemen entgegenzuwirken und gleichzeitig die nötige Grundlage für unseren neuen effektiven Ansatz in der Kommunikation mit anderen Menschen zu bieten, finden sich im Anhang des Buches ausführliche Anmerkungen, die Ihnen eine Hilfe sein sollen, falls Sie sich tiefer in die Neurologie von Mitgefühl, Kooperation und Vertrauen einarbeiten möchten.

    

  


  
    
      


      Teil 1


      Die Belege
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      Kapitel 1


      Eine neue Art des Gesprächs


      Ohne Sprache fänden wir uns in einem Zustand des emotionalen Chaos wieder. Unser Gehirn bietet uns außergewöhnliche Möglichkeiten der Kommunikation, und die Art, wie wir unsere Worte einsetzen, kann die neuronale Funktion des Gehirns verbessern. Schon ein einzelnes Wort kann die Expression der Gene beeinflussen, die physischen und emotionalen Stress regulieren.


      Wenn wir die Sprachzentren des Gehirns nicht kontinuierlich trainieren, dann verkümmert unsere neurologische Fähigkeit, die Probleme zu lösen, die wir miteinander haben. Die Sprache prägt unser Verhalten, und jedes unserer Worte trägt vielfältige persönliche Bedeutungen in sich. Das richtige Wort, auf die richtige Art gesagt, kann uns Liebe, Geld und Respekt einbringen, das falsche aber – oder auch das richtige, auf die falsche Art gesagt – kann ein ganzes Land in den Krieg stürzen. Wir müssen unsere Sprache sorgfältig einsetzen, wenn wir unsere Ziele erreichen und unsere Träume erfüllen wollen.


      Wir werden zwar mit der Gabe der Sprache geboren, aber Forschungen zeigen, dass wir überraschend ungeschickt in der Verständigung untereinander sind. Oft wählen wir unsere Worte gedankenlos und bedenken die Folgen der emotionalen Wirkungen auf andere Menschen nicht. Wir reden mehr, als wir müssen, hören nicht zu und merken es nicht einmal, und häufig entgehen uns die subtilen Signale von Gesichtsausdruck, Körpersprache und Tonfall – Kommunikationssignale, die oft wichtiger sind als die eigentliche Äußerung.


      Schuld an dieser mangelnden Kommunikationsfähigkeit ist nicht etwa fehlende Bildung, sondern eher ein unterentwickeltes Gehirn, denn die Hirnareale für soziales Bewusstsein, Empathie und die damit zusammenhängenden sprachlichen Fähigkeiten sind erst im Alter von etwa dreißig Jahren voll ausgebildet. Forschungen haben allerdings ergeben, dass junge wie ältere Menschen die Sprach- und Sozialzentren des Gehirns so einüben können, dass die Kommunikationsfähigkeit effektiv gestärkt wird.


      Wir haben bis jetzt insgesamt zwölf Strategien identifiziert und dokumentiert, mit denen sich die Dynamik jedes Gesprächs steigern lässt, auch mit Fremden. Diese Strategien können tiefe Empathie und Vertrauen im Hirn des Zuhörers stimulieren und negative Denkmuster unterbrechen, die ansonsten sogar die Emotionsregulierung des Gehirns schädigen können.


      
        
          
            	
              Die zwölf Strategien der Mitfühlenden Kommunikation


              1.Entspannen Sie sich.


              2.Seien Sie im gegenwärtigen Moment präsent.


              3.Erzeugen Sie innere Stille.


              4.Steigern Sie Ihre Positivität.


              5.Denken Sie an Ihre tiefsten Werte.


              6.Denken Sie an etwas Schönes.


              7.Achten Sie auf nonverbale Signale.


              8.Drücken Sie Ihre Anerkennung aus.


              9.Sprechen Sie in herzlichem Ton.


              10.Sprechen Sie langsam.


              11.Fassen Sie sich kurz.


              12.Hören Sie konzentriert zu.

            
          

        
      


      In diesem Buch werden wir Ihnen zeigen, wie Sie diese Strategien richtig einsetzen, um zu Hause wie am Arbeitsplatz rasch zu tiefen, stabilen Beziehungen zu gelangen. Sie werden lernen, wie Sie unbewusste innere Dialoge unterbrechen, die zu Angst, Furcht und Zweifel führen. Sie werden engere persönliche Beziehungen im Privatleben und erfolgreichere Beziehungen im Beruf mit Kunden, Angestellten und Kollegen aufbauen. Sie werden fröhlich und produktiv mit anderen zusammenarbeiten; Sie werden ein besserer Manager sein; und das alles wird sich für Sie in gesteigerten Verkaufszahlen und Einnahmen niederschlagen.


      Sie werden zu erkennen lernen, wenn Ihr Gegenüber lügt, und Sie werden intuitiv einzuschätzen beginnen, was der andere denkt, noch bevor er zu sprechen beginnt. Sie werden feststellen, dass sogar Stille Ihre Kommunikationsfähigkeit stärken kann.


      Wir werden Sie außerdem in ein kleines Geheimnis einweihen, nämlich wie Sie Ihren Gesichtsausdruck so verändern können, dass er bei Ihrem Gegenüber Vertrauen erweckt. Auch mit Ihrem Sprechtempo sind Sie in der Lage, die Gefühle Ihres Gesprächspartners zu beeinflussen. Und mit der Körpersprache können Sie mehr an Bedeutung vermitteln, als Worte je auszudrücken vermögen.


      Wenn Sie diese Strategien nur wenige Minuten täglich einüben, werden Sie klarer denken, kreativer werden und sich authentischer unterhalten. Sie werden Konflikte lösen können, bevor sie überhaupt entstehen.


      Unsere Gehirnscan-Studien zeigen in Kombination mit den jüngsten Forschungsergebnissen aus den Gebieten Sprache, Kommunikation und Achtsamkeit, dass diese Strategien Gedächtnis und kognitive Fähigkeiten verbessern und gleichzeitig Stress, Angstgefühle und Reizbarkeit abbauen – Faktoren, die bekanntermaßen die Effektivität jedes Gesprächs und auch jeder anderen sozialen Interaktion unterhöhlen. Wenn Sie diese Strategien täglich üben, werden Sie mehr Selbstvertrauen und Zufriedenheit gewinnen – dieser Effekt ist im Labor messbar und im Alltag fühlbar.


      Wir nennen diese Strategien »Mitfühlende Kommunikation« (Compassionate Communication), und wenn Sie in Ihren Gesprächen davon Gebrauch machen, passiert etwas Überraschendes: Ihre beiden Gehirne – Ihres und das Ihres Gesprächspartners – fangen an, sich aufeinander abzustimmen. Diese besondere Wechselwirkung heißt »neuronale Resonanz«, und in diesem Zustand verstärkter Übereinstimmung können zwei Menschen zusammen bemerkenswerte Dinge vollbringen. Warum? Weil er die natürliche Abwehrhaltung ausschaltet, die normalerweise in Gesprächen zwischen Fremden herrscht.


      Die Elemente der Mitfühlenden Kommunikation können verschieden kombiniert werden, um unterschiedlichen Situationen gerecht zu werden, und Sie können sie auch mit anderen Kommunikationsstrategien zusammen einsetzen, um sie ergebnisorientierter zu gestalten. Mit der Mitfühlenden Kommunikation können Sie Kindern helfen, Konflikte mit anderen effektiver zu bewältigen, schwierige Themen zu besprechen und sogar bessere Noten in der Schule zu erzielen. Außerdem können Angehörige und Pflegepersonal damit oft besser mit Menschen kommunizieren, die an seelischen Störungen oder neurodegenerativen Erkrankungen leiden. Auch Psychotherapeuten und Selbsthilfegruppen setzen die Mitfühlende Kommunikation ein, desgleichen zahlreiche spirituelle und religiöse Organisationen, die sich für die Verständigung über Glaubensgrenzen hinweg und für gewaltfreie Kommunikation allgemein einsetzen.


      Mitfühlende Kommunikation am Arbeitsplatz


      Die Methode der Mitfühlenden Kommunikation wurde ursprünglich entwickelt, um Paaren bei der Konfliktlösung und Vertrauensbildung zu helfen. Von der Paartherapie aus hat sie ihren Weg bis in die Korridore von Krankenhäusern und Pflegeheimen gefunden, wo Ärzte und Pflegepersonal sie einsetzen, um damit die Verständigung mit Patienten und Kollegen zu verbessern.


      Auch in den Vorstandsetagen von Unternehmen ist die Mitfühlende Kommunikation auf starkes Interesse gestoßen. Sie reduziert den Arbeitsstress, der die Produktivität senkt und letztlich zum Burnout führt, und hat sich als besonders wirksam erwiesen, um enge und kooperative Teams aufzubauen, die Kommunikation zwischen den oberen und unteren Managementebenen zu stärken und den Kundendienst zu verbessern, wodurch die Umsätze steigen und die Mitarbeiter sich stärker mit dem Unternehmen identifizieren.


      Finanz- und Immobilienhäuser bedienen sich ebenfalls der Mitfühlenden Kommunikation. Donna Phelan, Vizepräsidentin und Investment Officer einer Großbank, erläutert:


      In der schnelllebigen Geschäfts- und Finanzwelt von heute ist meine wichtigste Verantwortung die Kommunikation mit dem Kunden. Professionelle Dienstleister haben einen großen Bedarf an wirklich effizienten Kommunikationsstrategien. Das gilt besonders für die Finanzmärkte, an denen sich die Situation ständig ändert und man sich angesichts der Informationsflut von Börsentickern, Analystenberichten, dringenden E-Mails und ständig klingelnden Telefonen leicht überlastet fühlt. Die Grundlagen und Methoden der Mitfühlenden Kommunikation ermöglichen die Schaffung eines Geisteszustands, der den Dialog zwischen Kunde, Berater und Marktstratege optimiert. In diesem Geisteszustand wird gefragt: Was will der Kunde wirklich? Die Antwort lautet: Er will, dass man ihm zuhört, so schnell wie möglich und so genau wie möglich, und zwar so, dass gegenseitiger Respekt und gegenseitiges Vertrauen entstehen. In meinem Geschäft hängt der Erfolg von diesen entscheidenden Fähigkeiten ab, und es hat sich herausgestellt, dass ein Training in Mitfühlender Kommunikation diesem Bedürfnis effektiv und schnell Rechnung trägt.


      In persönlichen Beziehungen entstehen Streitigkeiten mit Konsequenzen bis zur Scheidung oft daraus, dass die Partner sich nicht angemessen ausdrücken und einander nicht zuhören können. In der Geschäftswelt können solche Schwächen eine Firma in den Ruin treiben. Jede Strategie, die es vermittelt, sich klar, kurz, ruhig, freundlich und ernsthaft auszudrücken, erhöht folglich die Stabilität von Beziehungen zu Kollegen und im Privatleben. Aus diesem Grund ist die Mitfühlende Kommunikation heute ein grundlegendes Übungsmodul im Executive-MBA-Programm der Loyola Marymount University in Los Angeles. Sie verbessert das Teamwork und die Entwicklung sozialverträglicher Firmenethik und hilft dabei, den Stress zu bewältigen, dem die Studierenden ausgesetzt sind, wenn sie neben dem Studium auch noch eine florierende Firma managen müssen. Chris Manning, Professor für Finanz- und Immobilienwirtschaft, sagt: »Die Mitfühlende Kommunikation bietet einen kostengünstigen Weg zur Ausbildung in effizienterer und professionellerer Kommunikation, während sie gleichzeitig zu verstärkter Offenheit, mehr Vertrauen und größerem gegenseitigen Verständnis führt.«1 Dr. Manning führt weiter aus:


      Als Gesellschaft sind wir völlig von Worten abhängig und bemerken dabei nicht, dass Worte eben nur ein Teil der Kommunikation im Geschäftsleben sind. Wichtiger ist die Fähigkeit des Senders, seine beabsichtigte Botschaft zu vermitteln, und die des Empfängers, diese Botschaft zu verstehen.2 Diese nonverbalen Botschaften sind voller Gefühle, Einstellungen und implizierter Werte.3 Die Strategien, die zur Mitfühlenden Kommunikation gehören, helfen Studierenden, Managern und Geschäftsleuten, solche wesentlichen nonverbalen Signale zu erkennen und selbst auszusenden.


      Auch Joan Summers setzt auf eine Variante der Mitfühlenden Kommunikation, und zwar bei Bewerbungsgesprächen in ihrer Versicherungsfirma. Die erste Frage an den Bewerber ist immer die nach seinen innersten Werten (eine Schlüsselkomponente der Mitfühlenden Kommunikation, mit der wir uns in Kapitel 7 befassen). Wenn die persönlichen Werte des Bewerbers nicht mit denen der Firma übereinstimmen, wird der Betreffende nicht eingestellt, weil Joan daran bereits sieht, dass das Arbeitsverhältnis zu einem unzufriedenen Mitarbeiter führen muss.


      Außerdem achtet Joan auf das Gesprächsverhalten der Bewerber: Suchen sie auf die richtige Art und Weise Augenkontakt? Antworten sie auf Fragen kurz und direkt? Sprechen sie mit warmer, freundlicher Stimme? Strömen sie eine positive Einstellung zu sich selbst und ihren Fähigkeiten sowie den Wunsch aus, Teil ihres Teams zu werden? Im Wesentlichen setzt sie damit die Komponenten der Mitfühlenden Kommunikation ein, um Bewerber auszumachen, die effektiv mit anderen kommunizieren können.


      Am Holmes Institute, einer religiösen Schulungseinrichtung der Centers for Spiritual Living, werden die Kandidaten für das Predigeramt in Mitfühlender Kommunikation ausgebildet, weil sie damit einfühlsamer auf die Bedürfnisse ihrer Gemeindemitglieder reagieren können. Grundschullehrer setzen spezielle Versionen der Mitfühlenden Kommunikation ein, weil sie den Kindern damit helfen, Konflikte auf dem Spielplatz besser zu verarbeiten.


      Intensives Zuhören


      Die Mitfühlende Kommunikation legt genauso viel Gewicht auf das Zuhören wie auf das Sprechen. Bewusstes Zuhören setzt voraus, dass wir unser stets beschäftigtes Bewusstsein darin üben, sich zu konzentrieren, und zwar nicht nur auf die Worte des Gesprächspartners, sondern auch auf die nonverbalen Signale in Stimme, Gesicht und Körpersprache. Intensives Zuhören unterbricht außerdem den inneren Dialog, den die Sprachzentren des Gehirns ständig produzieren, ein Phänomen, mit dem wir uns in Kapitel 3 befassen. Wenn wir lernen, innerlich zurückzutreten und dieses schwatzende Bewusstsein distanziert zu sehen, entsteht eine neue Art von Stille. Dadurch können wir uns besser auf die Aussagen unseres Gesprächspartners konzentrieren und uns leichter in ihn einfühlen, wodurch wir intuitiv auch subtile Signale der Ehrlichkeit oder Verstellung im Mikro-Mienenspiel wahrnehmen.


      Wie jüngste Gehirnscan-Forschungen zeigen, spiegelt unser Gehirn umso stärker die Aktivität des Gehirns vom Gesprächspartner wider, je intensiver wir zuhören. Dadurch können wir ihn wirklich verstehen und seine Sorgen und Freuden mitfühlen.


      Der Stress der Umstellung: Warum alte Gehirnekeine neuen Tricks lernen wollen


      In diesem Buch führen wir Sie durch verschiedene Strategien, durch die sich die Art verändern wird, wie Sie zuhören, sprechen und mit anderen Menschen interagieren. Weil diese Strategien für Sie neu sind, werden Sie vielleicht feststellen, dass Sie ihnen Widerstand entgegensetzen. Dieser Widerstand ist eine natürliche Funktion des Gehirns. Wenn eine Verhaltensweise erst einmal angelernt ist, wird sie im unbewussten Langzeitgedächtnis gespeichert und kann von dort aus fast ohne bewusste Anstrengung aktiviert werden. Selbst wenn wir ein neues, effektiveres Verhalten gelernt haben, wird zuerst das früher Gelernte ausgelöst.


      Das menschliche Gehirn hat einen sehr hohen Energiebedarf, der sich noch steigert, wenn neue neuronale Schaltkreise eingebaut werden sollen, die unser Gesprächsverhalten verändern. Jede Veränderung in unserer Lebensweise wird vom Gehirn als Belastung eingestuft, weshalb die Mitfühlende Kommunikation besonderen Wert auf Strategien zum Stressabbau legt.


      Stress stört die neurologischen Mechanismen der Spracherzeugung und Sprachwahrnehmung. Wenn wir gestresst sind, werden die Emotionsschaltkreise des limbischen Systems aktiv, während die Aktivität derjenigen der Sprachzentren im Stirnhirnlappen nachlässt. Kommunikationsstudien haben gezeigt, dass Stress und Anspannung die Gesichtsmuskeln auf eine Weise kontrahieren, deren Anblick uns misstrauisch wirken lässt. Entspanntes Verhalten dagegen vermittelt den Eindruck von Offenheit, Zutrauen und Vertrauenswürdigkeit.


      Wenn wir unter Stress stehen, verändert sich auch der Ton unserer Stimme, die dann gereizt und frustriert klingt. Das erzeugt im Gehirn des Zuhörers sofort eine Abwehrreaktion, die ein fruchtbringendes Gespräch unmöglich macht, noch bevor es begonnen hat.


      Wie integriert man Stressabbau und Entspannung in einen Dialog, besonders wenn man mitten in der Arbeit ist? John Watkins, Inhaber einer Software-Entwicklungsfirma, macht es so: Er beginnt den Tag, indem er sich mit seinen sechs Abteilungsleitern im Kreis aufstellt. Die erste Minute wird mit Gähnen und Strecken verbracht. Das vertreibt Ablenkungen und Verärgerung aus dem Denken. Dann hat jeder dreißig Sekunden, um zu beschreiben, woran er gerade arbeitet. Wenn er von Problemen berichtet oder Hilfe braucht, können andere Anwesende mit positiven Vorschlägen reagieren. Auch sie müssen sich aber an die Dreißig-Sekunden-Regel halten, einen entscheidenden Bestandteil der Mitfühlenden Kommunikation. Kritik darf nicht formuliert werden, denn schon ein einziger negativer Gedanke kann den Prozess der Zusammenarbeit für den Rest des Tages stören.


      Dieses Ritual wirkt vielleicht ziemlich seltsam für ein großes Unternehmen mit Millionen Dollar Jahresumsatz, aber die Ergebnisse sprechen für sich selbst: In weniger als zwanzig Minuten legt das Team die wichtigsten Ziele des Tages fest und bringt kreative Vorschläge ein, die zügig bewertet, verändert und umgesetzt werden können.


      Als Johns Firma von einem unabhängigen Forschungsteam getestet wurde, ergab sich – nach einem Jahr der Anwendung dieser Strategie – ein signifikanter Anstieg der Kollegialität und der persönlichen Zufriedenheit, außerdem ein messbarer Rückgang der individuellen Angst- und Stressgefühle. Der Krankenstand verringerte sich, und die Loyalität gegenüber dem Unternehmen nahm zu, was sich in einer geringeren Personalrotation bemerkbar machte. Im Wesentlichen bedeutet weniger Stress größeres Glück, und wie eine wichtige Forschungsstudie an über zweitausend Abteilungen zehn großer Unternehmen kürzlich zeigte, sind glückliche Menschen fleißiger. Sie sind außerdem einfallsreicher, kreativer und produktiver.4


      Die Windungen des Gesprächsflusses


      Die Mitfühlende Kommunikation hat eine lange Geschichte. Sie begann 1992 als informelles Experiment, das Mark mit einer Gruppe transpersoneller Psychologen und Therapeuten in Los Angeles entwickelte. Damals gab es erst drei »Regeln«: Entspannen Sie sich, sprechen Sie langsam und sagen Sie abwechselnd alles, was Ihnen in den Sinn kommt, ohne Zensur.


      Der Grundgedanke war einfach: Wenn man aus der Tiefe seines Wesens sprechen konnte statt mit eingebauter Abwehr, wie es gewöhnlich geschieht, dann könnten wir unsere Gefühle und Wünsche ehrlicher, weniger gereizt und sensibler vorbringen. Wenn wir uns gestatten, spontan aus diesem tieferen, inneren Ich heraus zu sprechen, ohne der Unterhaltung ein bestimmtes Thema vorzugeben, dann kann das Gespräch für die Beteiligten relevanter und bedeutsamer werden. Wir bekämen so vielleicht einen angstfreien Zugang zu tieferen emotionalen Wahrheiten und könnten zu gesteigerter Vertrautheit und Vertrauen gelangen.


      Wenn wir die Mitfühlende Kommunikation lehren, dann teilen wir die Schüler in Paare ein und lassen sie zunächst einige wohlerprobte Entspannungsübungen ausführen. Darauf folgen dann mehrere die Vorstellungskraft fördernde und wertebezogene Übungen. Dann sagen wir ihnen, sie sollen ihrem Gespräch freien Lauf lassen und darauf achten, dass sie nur auf das antworten, was der Gesprächspartner gerade gesagt hat. Mit dieser Strategie können sie die inneren Agenden unterbrechen, die wir dem anderen beim Sprechen meistens aufzwingen.


      Indem sie nur darauf antworten, was der Gesprächspartner sagt, lernen sowohl Sprecher wie auch Zuhörer, sich auf den gegenwärtigen Moment zu konzentrieren, wodurch sich eine stärkere persönliche Verbindung zwischen ihnen ergibt. Ohne eine Agenda miteinander zu sprechen, klingt zunächst vielleicht kontraintuitiv – und im Geschäftsleben sogar undurchführbar –, besonders wenn wichtige Themen zu besprechen sind. Aber das ist es nicht. Man kann das Gespräch mit einem spezifischen Thema eröffnen, um Ton und Richtung vorzugeben, aber wenn der Dialog einmal in Gang kommt, muss man sich selbst und dem Gesprächspartner die Möglichkeit geben, andere Themen und Probleme einzubringen, die das gewünschte Ziel verhindern würden, wenn sie unausgesprochen blieben.


      Wenn wir keinen »Raum« für versteckte Sorgen und Probleme schaffen, dann ist es uns nicht gelungen, effektiv miteinander zu kommunizieren. Die Mitfühlende Kommunikation schafft einen solchen Raum, indem sie die Zeit für die einzelnen Gesprächsbeiträge begrenzt und zu mehr aktivem Zuhören führt. Die Spontaneität im Dialog bewusst zu fördern ist eine der besten Problemlösungsstrategien, denn so entstehen rasch neue Ideen und Lösungen, die sich in eingeschränkteren Gesprächsformen nicht herausbilden könnten. In der Geschäftswelt bezeichnet man es als »Brainstorming«. Neurologisch gesehen zapft es die Kreativität an, für die unsere Stirnhirnlappen berühmt sind5 und die manche Forscher als »Kognition ohne Kontrolle« bezeichnen.6


      In Situationen, in denen Vertrauen aufgebaut werden soll, empfindet der Gesprächspartner eine Agenda, der man folgt, möglicherweise als Manipulationsversuch. Das gilt auch für Gespräche mit Kunden und Kollegen. Sie wollen ebenfalls Anteil an der Gesprächsführung, und daher muss man ein Gleichgewicht zwischen der Agenda und dem spontanen Gesprächsfluss finden. Dieses »Flow«-Erlebnis ist ein Kernbestandteil der Mitfühlenden Kommunikation, und Forschungen haben ergeben, dass es zu optimaler Arbeitsfähigkeit führt und das größte Kreativitätspotenzial fördert, und zwar mit dem geringsten Aufwand und der wenigsten bewussten Kontrolle.7


      Um den Teilnehmern einen Erfahrungswert für die Kraft der Spontaneität zu geben, haben wir ein spezifisches Trainingsprotokoll entwickelt: ein Übungsskript, bei dem man sich für zwanzig Minuten zu zweit zusammensetzt und die zwölf Strategien der Mitfühlenden Kommunikation übt. Wir werden Sie in Kapitel 9 durch diese Übung führen, und wenn Sie sie mehrmals mit verschiedenen Partnern wiederholen, werden Sie selbst sehen, wie eine gewöhnliche Unterhaltung dadurch zu einem bemerkenswerten Ereignis werden kann. Je öfter Sie diese Übung ausführen, desto leichter wird es Ihnen fallen, Mitfühlende Kommunikation in der realen Welt zu praktizieren.


      Ein entspanntes, von selbst fließendes Gespräch hat auch noch andere Vorteile. So kann es etwa die Schüchternheit von Menschen reduzieren, die sich in ungewohnten Situationen unwohl fühlen. Außerdem kann man auf diese Weise Zugang zu tieferen Schichten unbewussten Materials gewinnen, ohne davon überwältigt zu werden. Diese Komponente der Mitfühlenden Kommunikation ist mit dem Freien Assoziieren der Freud’schen Psychotherapie und der als Achtsamkeit bekannten Meditationspraxis verwandt. Mit beiden Strategien kann man lernen, geistig entspannt im gegenwärtigen Moment zu verharren und den unaufhörlichen inneren Dialog distanziert zu betrachten, ohne sich in einer Vielzahl ablenkender Gedanken zu verlieren.


      Der neurologische Hintergrundvon Aufmerksamkeit und Mitgefühl


      Aufmerksamkeitspraktiken wurden bereits in den siebziger Jahren in die Medizin eingeführt und gelten heute als eine der effektivsten Arten, um Stress abzubauen und gesünder zu werden. In den neunziger Jahren veränderte die Achtsamkeit die Welt der Psychotherapie. Indem die Patienten in tiefer Entspannung ihre eigenen Gefühle und Gedanken betrachteten, konnten sie ihre Angstgefühle, Depressionen und Gereiztheit abbauen. Sie mussten nichts anderes tun, als sich selbst distanziert zu betrachten.


      Als das Interesse an der Achtsamkeit immer weiter zunahm, begannen Forscherteams sich mit den neurologischen Zusammenhängen dieser ungewöhnlichen Denkmethode zu befassen. Sie beobachteten die Hirntätigkeit Hunderter Versuchspersonen, während diese verschiedene Entspannungs-, Stressabbau- und Meditationstechniken praktizierten, und erkannten eine Gemeinsamkeit. Achtsamkeit verstärkte nicht nur die Fähigkeit zur Kontrolle zerstörerischer Emotionen, sondern verbesserte auch die kognitiven Hirnfunktionen, besonders in den Hirnarealen für Sprache und soziales Bewusstsein.


      Unsere eigenen Hirnscan-Forschungen ergaben, dass die Strategien der Aufmerksamkeitstechnik möglicherweise die neuronalen Schaltkreise für Empathie, Mitgefühl und moralische Entscheidungen stärken, vielleicht sogar auch unsere Fähigkeit zur Beobachtung unseres eigenen Bewusstseins. Als wir die jüngsten Ergebnisse zur gemeinsamen Evolution von Sprache und Gehirn betrachteten, fiel uns auf, dass die Prinzipien der Aufmerksamkeitstechnik direkt auf das Gesprächsverhalten anwendbar waren.


      Kurze Redebeiträge und die»Dreißig-Sekunden-Regel«


      Die neurologischen Hintergründe von Sprache, Bewusstsein und Kommunikation führen zu vielen grundlegenden Fragen, deren Antworten sich hartnäckig der Definition entziehen. Zum Beispiel: Woher kommen beim Sprechen die Worte – aus dem Gehirn oder dem Geist? Und was ist mit Geist gemeint? Ist er nur eine Hervorbringung des Gehirns oder etwas anderes? Die Belege weisen darauf hin, dass Geist und Gehirn miteinander verbunden sind, aber es bleibt ein Rätsel, worin diese Verbindung besteht und wo sie ihren Sitz hat. Es scheint sogar, dass der Geist einen eigenen »Geist« hat und das Gehirn ebenso! Ähnliche Dilemmata entstehen, wenn wir das Wesen des Bewusstseins untersuchen wollen. Hypothesen gibt es genug, aber niemand weiß etwas Genaues.


      Dennoch haben wir einige Hinweise, die Licht auf das Verhältnis zwischen dem Gehirn, unserem Denken und der Fähigkeit zu effektiver Kommunikation werfen. So scheint zum Beispiel das Alltagsbewusstsein in einem Areal der Frontallappen lokalisiert zu sein, wo das Kurzzeit-»Arbeits«-Gedächtnis sitzt. Unser Gehirn speichert eine immense Informationsmenge im Langzeitgedächtnis, aber um eine bestimmte Aufgabe auszuführen, muss es die jeweils relevanten Informationen heraussuchen und ins Kurzzeitgedächtnis holen.


      Wie viel Information kann unser Bewusstsein im Arbeitsgedächtnis aufbewahren? Nur etwa vier »Blöcke«, und auch die nur für höchstens dreißig Sekunden (wir erklären das später noch ausführlicher). Dieses winzige Informationsstückchen, auf ein winziges Zeitfenster beschränkt, ist das, was wir für unsere Kommunikation benutzen. Diese Tatsache brachte uns dazu, die Prinzipien der Mitfühlenden Kommunikation grundlegend zu verändern: Wenn man anderen etwas mitteilt, sollte man sich, so wurde uns klar, immer auf eine Äußerung von zwanzig bis dreißig Sekunden beschränken. Selbst ein einfacher Satz kann schon mehr als vier Informationsblöcke enthalten.


      Die meisten Menschen wenden hier ein: »Aber ich brauche mehr Zeit, um zu erklären, was ich will!« Das kann zwar sein, doch wenn man mehrere Minuten lang redet, wird der Gesprächspartner sich nur an einen Bruchteil dessen erinnern, was man gesagt hat, und das ist vielleicht nicht der Teil, den Sie vor allem vermitteln wollten. Die Lösung? Eine kurze Äußerung, gefolgt von intensivem Zuhören, um sicherzugehen, dass der Gesprächspartner die wichtigen Punkte des Gesagten verstanden hat. Wenn ja, sehr schön: Sie können den nächsten Satz sprechen. Wenn nicht, ist es sinnlos – Sie können nicht auf etwas aufbauen, was der Gesprächspartner noch nicht mitbekommen hat.


      Im Geschäftsleben ist Zeit bekanntlich Geld und Kürze daher geschätzt. Einige Manager bestehen darauf, dass man wichtige Fragen und Aussagen auf einer Karteikarte notiert. Wenn man sie ausreichend komprimiert, dass sie auf eine solche Karte passen, kann man sie auch sehr kurz gefasst vortragen. Das ist auch eine gute Übung für das Gehirn. Wenn man einen Gedanken niederschreibt, zwingt es einen, sich folgerichtig, systematisch und genau auszudrücken.


      Wenn wir uns auf Äußerungen von höchstens dreißig Sekunden beschränken, passt das Gehirn sich dem schnell an, indem es irrelevante Informationen herausfiltert. Sich kurz zu fassen hat noch einen weiteren Vorteil: Es begrenzt die Möglichkeit, negative Emotionen auszudrücken.


      Das Problem der Negativität


      Extreme Kürze hält die Emotionszentren des Gehirns davon ab, Gespräche zu sabotieren. Wut und Ärger werden vermieden, bevor sie ausbrechen können. Wie wir im gesamten Buch immer wieder betonen, werden Wut und Ärger kaum jemals funktionieren. Die Neurologie unterstützt diese These, aber sie widerspricht dem verbreiteten Glauben, dass man seine Frustration ausdrücken muss, um Wut und Ärger effektiv zu verarbeiten. Wenn man es nicht tue, so behaupten einige Therapeuten, sei man nicht ehrlich zu sich selbst.


      Aber in dem Moment, in dem man auch nur die geringste Negativität ausdrückt, verstärkt diese die Negativität sowohl im Gehirn des Sprechers wie dem des Hörers. Anstatt den Ärger loszuwerden, verstärkt man ihn, und das kann mit der Zeit irreparable Schäden verursachen, nicht nur in Beziehungen, sondern auch im Gehirn selbst. Gedächtnis und kognitive Fähigkeiten können geschädigt werden, außerdem die Fähigkeit, soziale Situationen richtig einzuschätzen und angemessen darauf zu reagieren.8 Die Fähigkeit zu rationalen Entscheidungen wird eingeschränkt,9 und man hegt eher Vorurteile gegenüber anderen Menschen.10 Besonders gefährlich wird Ärger dadurch, dass er einen auch für die eigene Wut blind macht. Er vermittelt so ein falsches Gefühl der Sicherheit, des Selbstvertrauens und Optimismus.11


      Seinen Ärger auszudrücken ist destruktiv, aber das heißt nicht, dass man negative Gefühle vollständig unterdrücken sollte. Auch das kann schädlich sein, weil unbewusster Ärger – und der ständige Strom von Stresshormonen und Neurochemikalien, die er auslöst – einen buchstäblich lebendig auffressen kann und die Emotionsregulierungszentren des Gehirns schädigt.


      Forschungen zeigen, dass man mit solcher Negativität am besten umgeht, indem man sie innerlich beobachtet, ohne darauf zu reagieren und ohne sie zu beurteilen. Der nächste Schritt ist, jedes negative Gefühl und jeden negativen Gedanken bewusst so umzuformen, dass er in eine positive, mitfühlende und lösungsorientierte Richtung führt. Wie die renommierte Psychologin Barbara Fredrickson demonstriert hat, ist es wichtig, mindestens drei bis fünf positive Gedanken als Reaktion auf jede negative Reaktion zu erzeugen. Wenn man das tut, wird die Arbeit florieren, und die persönlichen Beziehungen werden gedeihen.12 Wenn man es nicht tut, gelingen weder Arbeit noch Beziehungen.


      Es gibt noch einen anderen Weg, um zu verhindern, dass sich Negativität in das Gespräch einschleicht: Drücken Sie häufig Ihre Zustimmung aus. Je öfter, desto besser, aber es muss von Herzen kommen und ehrlich sein. Sprechen Sie über positive Ereignisse in Ihrem Leben, anstatt sich über die Welt zu beklagen. Wenn es um positive und negative Gefühle geht, funktioniert das Gehirn wie ein An-aus-Schalter: Es kann sich nicht gleichzeitig auf beide konzentrieren, und wie wir im nächsten Kapitel erklären werden, ist die Negativität stärker. Deshalb müssen wir so viel Positivität wie möglich aufrechterhalten, wenn wir möchten, dass unsere Arbeit, unsere Beziehungen und unser Leben florieren.13


      


      Denken Sie nach, bevor Sie sprechen


      In unseren Forschungen hat sich herausgestellt, dass es zu Problemen für den Zuhörer führen kann, wenn man spontan und ohne Kontrolle redet. Wir fügten also noch eine weitere Regel hinzu: Bevor Sie sprechen, fragen Sie sich, ob der Gesprächspartner möglicherweise verärgert auf Ihre Äußerung reagiert. Falls die Antwort »Ja« oder auch nur »Vielleicht« ist, äußern Sie den Gedanken fürs Erste nicht, oder notieren Sie ihn erst einmal. Später ist Ihr Gesprächspartner vielleicht eher bereit, sich anzuhören, was Sie sagen möchten, und bis dahin können Sie über andere Wege nachdenken, das zu vermitteln, was Sie mitteilen wollen.


      Im Berufsleben kann eine ungeschickt formulierte Aussage einen wichtigen Geschäftsabschluss gefährden oder einen sogar den Job kosten. Viele Menschen machen sich allerdings nicht klar, dass dasselbe Prinzip auch für persönliche und Familienbeziehungen gilt. Warum neigt man zu Hause so sehr dazu, nicht nachzudenken, bevor man etwas sagt? Es gibt viele Gründe dafür, aber einer der häufigsten ist Erschöpfung. Nach einem langen ermüdenden Arbeitstag sind die »Mitgefühlsschaltkreise« im Gehirn träge. Wir werden ungeduldig und können nicht mehr so klar denken. In diesem Zustand können negative Äußerungen herausrutschen, weil man nicht mehr die Kraft hat, sie abzustellen.


      Ein weiterer Grund kann darin bestehen, dass man in einer Familie mit schlechter Kommunikation aufgewachsen ist. Auch Krankheit und Alter können die neuronalen Sprach- und Emotionsschaltkreise beeinträchtigen und dazu führen, dass andere Menschen nur schwer mit unseren Äußerungen umgehen können.


      Natürlich sind Verärgerung und Gereiztheit in Gesprächen unvermeidlich, aber wenn es dazu kommt, muss man sich um die Folgen kümmern. Manchmal genügt eine einfache Entschuldigung, aber am besten geht man mit seinem emotionalen Fauxpas um, wenn man den Gesprächspartner fragt, wie er sich danach gefühlt hat. Schon dieses Interesse und das Signal, dass man sich seines Fehlers gewahr ist, können ausreichen, um Vertrauen und Respekt wiederherzustellen. Wenn Sie während dieses schwierigen Wortwechsels tief entspannt bleiben, können Sie Ihre Frustration und die Verärgerung Ihres Gesprächspartners diplomatischer und taktvoller behandeln.


      Das Sprechen verlernen


      Fast alle Forschungen auf dem Gebiet der Kommunikation scheinen zu bestätigen, dass wir die Kunst des Dialogs nur schlecht beherrschen. Und dennoch halten die meisten Leute sich für effektive Kommunikatoren. Wie kann das sein? Wieso sind sie sich ihrer eigenen Mängel so wenig bewusst? Die Neuropsychologie hat eine Erklärung dafür: die sogenannte Positivitätsverzerrung.14 Wenn man sich für besser hält, als man ist, wirkt das neurologisch gesehen tatsächlich positiv! Wir gewinnen Selbstvertrauen und bleiben in schwierigen Situationen zuversichtlich. Ohne Positivitätsverzerrung geben wir schneller auf und versagen eher. Mit ihr können wir auch die emotionale Stabilität besser bewahren. Und der aktivste Teil des Gehirns ist dabei das anteriore Cingulatum, ein wichtiges Zentrum für die Erzeugung von Mitgefühl.15


      Wie wir in den folgenden Kapiteln erklären werden, erreicht die Entwicklung unserer grundlegenden Sprachfähigkeiten im Alter von etwa zwölf Jahren ihren Höhepunkt. Das reicht, um uns durch die Grundschule zu bringen, aber die komplexeren Aspekte von Kommunikation und sozialem Bewusstsein werden von Hirnarealen gesteuert, die erst im Alter von Ende zwanzig oder Anfang dreißig voll in Betrieb gehen.


      Man kann das mit dem Fahrradfahren vergleichen. Wir lernen es als Kinder, aber wenn man ein wirklich guter Radfahrer werden möchte, muss man die schlechten Angewohnheiten, die man sich damals zugelegt hat, wieder verlernen und durch effizientere Techniken ersetzen. Als engagierter Fahrradfahrer muss man sich mit der Wirkungsweise von Gleichgewicht und Bewegung befassen und sich völlig in das Erlebnis des Radfahrens vertiefen. Und man muss üben, üben, üben.


      Das gilt auch für die Kommunikation. In der Grundschule und später in der weiterführenden Schule lernen wir die Grundlagen, aber für wirklich gute Kommunikationsfähigkeiten müssen viele schlechte Angewohnheiten wieder verlernt und durch fortgeschrittene Techniken wie empathisches Zuhören ersetzt werden. Man muss die Mechanik des Tonfalls studieren und lernen, Gesichtsausdrücke zu lesen, die den meisten Menschen entgehen. Man muss sich völlig in das Erlebnis des Sprechens und Zuhörens vertiefen, und man muss üben, üben, üben.


      Um die Kommunikationstechnik zu verbessern, sollte man also Folgendes tun:


      1.die Grenzen des eigenen Kommunikationsstils erkennen,


      2.alte, gewohnheitsmäßige Gesprächsmuster aufgeben,


      3.lange genug mit neuen Kommunikationsstrategien experimentieren, um neue neuronale Schaltkreise und Verhaltensweisen aufzubauen, und


      4.diese Strategien im Gespräch bewusst anwenden.


      Wie lange dauert es, bis sich die Nutzeffekte dieser neuen Kommunikationsstrategien zeigen? Nach unseren Daten weniger als eine Stunde. Wir konnten bei Versuchspersonen, die mit zwei oder drei Gesprächspartnern für jeweils zehn Minuten Mitfühlende Kommunikation geübt hatten, einen elfprozentigen Anstieg in sozialer Vertrautheit und Empathie feststellen. Das ist ein erstaunliches Ergebnis, und bis jetzt gibt es keine anderen Kommunikationsstrategien mit einem vergleichbaren Grad an Effektivität.


      Eine neue Kommunikationswissenschaft


      Im ersten Teil dieses Buches stellen wir die jüngsten Forschungsergebnisse zur Verarbeitung von Sprache, Sprechen und Zuhören durch das Gehirn vor. Wir erklären, wie die Sprache ein einzigartiges Gehirn aufbaut, wie Vertrauen und Zusammenarbeit entstehen und anderen Menschen vermittelt werden. Wir führen Sie durch sämtliche zwölf Strategien der Mitfühlenden Kommunikation und erläutern die neuropsychologischen Studien, die ihnen zugrunde liegen.


      Dann führen wir Sie durch eine zwanzigminütige Partnerübung, in der diese Strategien so angewandt werden, dass sie die Kommunikationsschaltkreise in Ihrem Gehirn aufbauen. Dabei werden Sie womöglich feststellen, dass Sie viele Ihrer alten Vorstellungen, wie man mit anderen Menschen spricht, über Bord werfen und durch neue Formen des Sprechens und Zuhörens ersetzen müssen.


      Wenn sich Zweifel einschleichen – was immer der Fall ist, wenn wir versuchen, alte Verhaltensweisen zu ändern –, dann bitten wir Sie, Ihre gegenwärtigen Ansichten einfach probeweise zu suspendieren, solange Sie die Übungen in diesem Buch durchführen. Sehen Sie es als Experiment. Wenn wir einen »Anfängergeist« annehmen, werden wir unserem alten Gehirn noch einige neue Tricks beibringen, mit denen wir unseren Kontakt zu unseren Mitmenschen verbessern können.


      Wir stellen Ihnen mehrere Methoden vor, die Zweifel, Sorgen und Zögern effektiv eliminieren, und in den Schlusskapiteln erklären wir dann, wie verschiedene Gruppen – Partner, Eltern, Kinder, Therapeuten, Lehrer, Banker, Unternehmer und Manager – die Mitfühlende Kommunikation in ihrem Leben anwenden.


      Wir schlagen vor, dass Sie täglich fünf bis zehn Minuten die einzelnen Komponenten der Mitfühlenden Kommunikation einüben, zuerst mit den Menschen, denen Sie am meisten vertrauen, und dann mit Bekannten und Geschäftspartnern. Nach einigen Wochen Praxis sollte Ihnen ein deutlicher Unterschied in Ihren Beziehungen und in den Reaktionen Ihrer Gesprächspartner auffallen, obwohl diese vielleicht gar nicht wissen, welche Prinzipien Sie anwenden. Fragen Sie nach, ob ihnen auffällt, dass Ihr Kommunikationsstil sich geändert hat. Sie werden wahrscheinlich einige Sekunden zögern und dann zustimmen, und in diesem Augenblick werden Sie ihnen die Mitfühlende Kommunikation bereits erfolgreich nahegebracht haben. Sie können größere Empathie und gegenseitiges Vertrauen schaffen, einfach indem Sie Ihre Worte richtig wählen.

    

  


  
    
      


      Kapitel 2


      Die Macht der Worte


      Worte können heilen oder verletzen, und diese neurologische Tatsache kann man in Sekundenschnelle beweisen. Stellen Sie sich zunächst folgende Frage: Wie entspannt oder angespannt fühlen Sie sich momentan? Dann entspannen Sie sich so weit, wie Sie können. Atmen Sie dreimal tief durch und gähnen Sie einige Male. Das ist eine der effektivsten Arten, physischen, emotionalen und neurologischen Stress abzubauen.


      Jetzt heben Sie die Arme ausgestreckt über den Kopf, lassen Sie sie zur Seite fallen und schütteln Sie die Hände aus. Rollen Sie vorsichtig mit dem Kopf, um die Muskeln in Hals und Schultern zu lockern, dann atmen Sie nochmals dreimal tief durch. Überprüfen Sie Ihren Körper: Fühlen Sie sich jetzt angespannter oder entspannter? Überprüfen Sie Ihren Geist: Fühlen Sie sich jetzt wacher, müder oder ruhiger?


      Sie haben gerade die erste Strategie der Mitfühlenden Kommunikation angewandt. Später erklären wir Ihnen noch, wie diese leichten Übungen Ihr Gehirn verändern und ein effektiveres Gesprächsverhalten fördern, aber für dieses Experiment sollen Sie sich einfach nur so weit wie möglich entspannen, damit Ihnen die subtilen emotionalen Veränderungen auffallen, die sich abspielen, wenn Sie die erste Wortsequenz auf der nächsten Seite sehen. Atmen Sie nochmals tief ein und aus und konzentrieren Sie sich auf den gegenwärtigen Moment. Wenn Sie bereit sind, blättern Sie bitte um.

    

  


  
    
      


      Nein.


      NEIN.


      NEIN.


      NEIN.


      NEIN!


      NEIN!!!


      Wie haben Sie beim Anblick dieser Wörter reagiert? Haben Sie die Augenbrauen gehoben? Die Muskeln angespannt? Haben Sie gelächelt oder ein verkniffenes Gesicht gemacht?


      Wenn Sie in einem funktionellen Magnetresonanztomografen (fMRT) lägen – einem gewaltigen ringförmigen Magneten, der ein Video der Veränderungen in Ihrem Gehirn aufnehmen kann –, dann würden wir in weniger als einer Sekunde einen bedeutsamen Aktivitätsanstieg in der Amygdala und die Ausschüttung Dutzender Stresshormone und Neurotransmitter feststellen. Diese Chemikalien stören sofort die normalen Abläufe im Gehirn, besonders die, die mit Logik, Überlegung, Sprachverarbeitung und Kommunikation befasst sind.


      Und je mehr man sich auf negative Worte und Gedanken konzentriert, desto eher beschädigt man damit tatsächlich wichtige Strukturen, die Gedächtnis und Gefühle regulieren.1 Die Folge können Schlafstörungen, Appetitlosigkeit und Störungen in der Regulierung von Glück, Langlebigkeit und Gesundheit durch das Gehirn sein.


      So stark kann schon ein einziges negatives Wort oder ein einziger negativer Satz wirken. Und wenn man seine Negativität in Worte fasst und ausspricht, werden sogar noch mehr Stresschemikalien ausgeschüttet, und zwar nicht nur im eigenen Gehirn, sondern auch in dem des Gesprächspartners. Sie werden beide Opfer gesteigerter Angst und Reizbarkeit, gegenseitiges Misstrauen entsteht und untergräbt Empathie und Kooperation. Dasselbe geschieht, wenn Sie einem Streit im Radio zuhören oder sich eine Gewaltszene in einem Film ansehen. Das Gehirn unterscheidet, wie sich herausgestellt hat, nicht zwischen Fantasie und Realität, wenn es ein negatives Ereignis wahrnimmt, sondern nimmt an, es bestehe eine wirkliche Gefahr.


      Jede Form des Nachgrübelns – etwa Gesundheits- oder Finanzsorgen – stimuliert die Ausschüttung schädlicher Neurochemikalien. Wenn Sie dazu neigen, ständig über mögliche kommende Schicksalsschläge und vergangene Probleme nachzudenken, erfüllen Sie vielleicht irgendwann die Diagnosekriterien für eine klinische Depression. 2 Das gilt auch für Kinder: Je mehr negative Gedanken sie haben, desto wahrscheinlicher geraten sie in emotionale Turbulenzen. 3 Aber wenn Sie ihnen positives Denken beibringen, können Sie ihr Leben verändern. 4


      Negatives Denken ist außerdem selbstverstärkend: Je mehr Sie ihm ausgesetzt sind – dem eigenen oder dem anderer Menschen –, desto mehr zusätzliche negative Gefühle und Gedanken erzeugt Ihr Gehirn. Das menschliche Gehirn scheint nämlich eine größere Fähigkeit zu haben, sich Sorgen zu machen, als das jedes anderen Lebewesens auf der Erde. Und wenn man diese Negativität ausspricht, kann man damit alle anderen in eine Abwärtsspirale ziehen, die schließlich in Gewalt mündet. Und je intensiver man negative Dialoge führt, desto schwieriger sind sie zu beenden.5


      Wörter der Angst


      Wörter des Ärgers senden Alarmsignale durch das Gehirn und stören die Logik-und-Vernunft-Zentren in den Stirnhirnlappen. Aber wie steht es mit Wörtern der Angst wie »Armut«, »Krankheit«, »Einsamkeit« oder »Tod«? Auch diese stimulieren viele Hirnareale, aber sie haben einen anderen Effekt als negative Begriffe. Die Kampf-oder-Flucht-Reaktion, die von der Amygdala ausgelöst wird, lässt uns über negative Ergebnisse fantasieren, und das Gehirn beginnt mögliche Gegenstrategien für potenzielle zukünftige Ereignisse zu planen.6 Mit anderen Worten: Wir überlasten unser Gehirn, indem wir über Katastrophenfantasien nachgrübeln.


      Seltsamerweise scheint unser Gehirn so angelegt, dass es sich immer Sorgen macht – möglicherweise ist das ein Überbleibsel aus der Vorzeit, als unser Überleben ständig bedroht war. 7 Die meisten Sorgen, die wir uns heutzutage machen, sind allerdings nicht gerade lebensbedrohlich, und man kann lernen, sein Gehirn so zu trainieren, dass es diese negativen Gedanken und Befürchtungen nicht zulässt. Indem man sich stattdessen bewusst positive Ziele setzt und ein starkes, optimistisches Gefühl aufbaut, dem Leben gewachsen zu sein, stärkt man die Hirnareale in den Stirnhirnlappen, die unsere Tendenz unterdrücken, auf eingebildete Ängste zu reagieren. So entstehen nicht nur neuronale Schaltkreise für Glück und Zufriedenheit mit der eigenen Lebenssituation, sondern es werden auch spezifische Schaltkreise verstärkt, die soziales Bewusstsein und die Fähigkeit zur Empathie fördern. Das ist ein idealer Zustand für effektive Kommunikation.


      Abwehr negativer Gedanken und Gefühle


      Es gibt mehrere mögliche Schritte zur Abwehr der natürlichen Tendenz, sich Sorgen zu machen. Fragen Sie sich zunächst: Ist die Situation wirklich lebensgefährlich? Die Antwort lautet fast immer: »Nein.« Unsere fantasiebegabten, aber unrealistischen Stirnhirnlappen bilden sich die drohende Katastrophe nur ein.


      Der nächste Schritt ist dann, einen negativen in einen positiven Gedanken umzuformen. Anstatt sich über Ihre finanzielle Lage Sorgen zu machen – was Ihr Einkommen ja nicht erhöht –, denken Sie lieber darüber nach, wie Sie mehr Geld verdienen können, und konzentrieren Sie sich dann darauf, welche Schritte Sie diesem Ziel näherbringen.


      Dasselbe gilt auch für persönliche Beziehungen. Wenn Sie zum Beispiel der Typ sind, der Angst davor hat, zurückgewiesen oder missverstanden zu werden, konzentrieren Sie sich stattdessen auf diejenigen Ihrer Eigenschaften, die Sie selbst für bewundernswert halten. In Gesprächen reden Sie über Themen, die Ihnen etwas bedeuten und die Sie wirklich mögen, und nicht über persönliche Probleme, Katastrophen oder Unglücke in der Welt, was Sie nur in Selbstzweifel und Unsicherheit verstrickt.


      Je schneller wir die Reaktion der Amygdala auf echte oder eingebildete Bedrohungen unterbinden, desto schneller können wir ein Gefühl der Sicherheit und des Wohlbefindens erzeugen und die Gefahr vermeiden, dass sich im Gehirn eine dauerhafte negative Erinnerung bildet.8 Indem man seine Äußerungen optimistisch statt sorgenvoll hält, kann man sein Potenzial maximieren, jedes realistische Ziel, das man ernsthaft anstrebt, auch wirklich zu erreichen.


      Worte prägen unsere Wahrnehmung


      Das menschliche Gehirn brütet gern über negativen Fantasien, und auch in anderer Hinsicht ist es merkwürdig: Es reagiert auf positive wie negative Einbildungskräfte, als ob sie real wären. Filmregisseure nutzen das regelmäßig aus. Wenn das grüne dreiäugige Monster aus dem Wandschrank stürzt, zucken wir entsetzt zusammen. Das macht Albträume für Kinder so erschreckend: Ihrem Gehirn fehlt noch die klare Unterscheidung zwischen sprachbasierten Vorstellungen und der Wirklichkeit.


      Noch schlimmer wird es dadurch, dass die Fantasie umso realer erscheint, je emotionaler wir reagieren. Aber die Imaginationskraft ist eine Straße mit Gegenverkehr. Wenn man sich intensiv auf ein Wort wie »Frieden« oder »Liebe« konzentriert, beruhigen sich die Emotionszentren des Gehirns. Die Außenwelt verändert sich zwar überhaupt nicht, aber man fühlt sich trotzdem sicherer und besser. Das ist die neurologische Kraft des positiven Denkens, die inzwischen durch Hunderte ausgezeichneter Studien bestätigt worden ist. Wenn Sie sich einfach darin üben, entspannt zu bleiben, wie Sie es am Anfang dieses Kapitels getan haben, und sich wiederholt auf positive Wörter und Bilder konzentrieren, werden Angst und Niedergeschlagenheit abnehmen, und die Zahl Ihrer unbewussten negativen Gedanken wird zurückgehen.9


      Wenn Ärzte und Therapeuten ihren Patienten beibringen, negative Gedanken und Sorgen in positive, bestätigende umzuwandeln, verbessert sich auch ihre Kommunikation, und der Patient gewinnt an Selbstbeherrschung und Selbstvertrauen.10 Schon der Anblick einer Liste mit positiven Begriffen für nur wenige Sekunden bewirkt bei sehr ängstlichen oder deprimierten Menschen eine Besserung, und wer mehr positive Wörter benutzt, beherrscht auch seine emotionale Regulierung besser.11


      Förderung von Positivität


      Manche positiven Wörter – etwa »Frieden« oder »Liebe« – können vielleicht tatsächlich die Genexpression in Gehirn und Körper verändern und Gene auf eine Weise an- und abschalten, die den physischen und emotionalen Stress verringert, dem wir normalerweise den ganzen Tag lang ausgesetzt sind.12 Aber solche Wörter kann das unreife Gehirn eines Kindes nicht begreifen. Kleinen Kindern fehlt noch die Fähigkeit zum abstrakten Denken, also sind die ersten Wörter, die sie lernen, mit einfachen, konkreten Bildern und Handlungen assoziiert. Verben wie »laufen« oder »essen« lassen sich leicht mit Gedankenbildern verbinden, aber abstrakte Verben wie »lieben« oder »teilen« verlangen sehr viel mehr neuronale Aktivität, als das Gehirn eines Kleinkinds aufbringen kann.13


      Noch mehr neuronale Kapazität erfordern sehr abstrakte Konzepte wie »Frieden« oder »Mitleid«. Das lässt sich leicht überprüfen. Wie lange brauchen Sie, um sich den Begriff »Tisch« vorzustellen? Man kann seine Form und Funktion in weniger als einer Sekunde vor dem inneren Auge aufrufen. Jetzt denken Sie an den Begriff »Gerechtigkeit«. Sie werden bemerken, dass es dabei viel länger dauert, ein Bild zu erzeugen, und die meisten Menschen stellen sich das Sinnbild der Justitia vor, einer Frauengestalt, die eine Waage in der Hand hält. Das Konzept der Gerechtigkeit ist natürlich viel komplexer, als dieses mythologische Symbol es darstellen kann, weshalb auch so große Uneinigkeit darüber herrscht, was eigentlich darunter zu verstehen sei. Abstrakte Begriffe verlangen einigen Hirnarealen viel mehr ab als konkrete.14


      Abstrakte Gedanken mögen entscheidend für die Lösung komplexer Probleme sein, aber sie entfremden uns auch unseren tieferen Gefühlen, besonders jenen, die wir brauchen, um uns an andere zu binden. In der Tat kann man sich so in abstrakten Konzepten verlieren, dass man teilweise den Kontakt zur Realität verliert.15 Die Liebe ist ein ideales Beispiel dafür, weil man seine Idealvorstellungen leicht auf einen potenziellen Partner projizieren kann und sich so über die tatsächlichen Fehler des oder der Geliebten hinwegtäuscht. Warum braucht man so viele Jahre, um zu entdecken, was Liebe wirklich ist? Die Neurologie hat eine Antwort auf diese Frage: Die Liebe wird durch einen der kompliziertesten und komplexesten Schaltkreise ausgedrückt, die wir im Gehirn bisher gefunden haben.16 Die Sprache der Liebe ist also vielleicht der komplizierteste Kommunikationsprozess überhaupt.


      Abstrakte Vorstellungen können zu Quellen von Missverständnissen und Konflikten werden, weil wir nur selten unserem Gegenüber erklären, was diese komplexen Begriffe für uns bedeuten. Stattdessen gehen wir irrtümlich davon aus, dass andere Menschen automatisch denselben Inhalt mit einem Wort verbinden wie wir. Das ist aber nicht der Fall. Nehmen wir zum Beispiel das Wort »Gott«. Für unsere Forschungen haben wir mit verschiedenen Umfragen und Fragebögen Tausende Menschen befragt und herausgefunden, dass 90 Prozent der Teilnehmer Vorstellungen hatten, die signifikant von denen aller anderen abwichen. Selbst Menschen mit demselben religiösen oder spirituellen Hintergrund hatten fundamental unterschiedliche Vorstellungen vom Bedeutungsgehalt dieses Wortes. Und die meisten von ihnen machten sich überhaupt nicht klar, dass ihr Gesprächspartner unter »Gott« etwas ganz anderes verstand als sie selbst.


      Daher unser Rat: Wenn Sie im Gespräch auf einen abstrakten Begriff stoßen, nehmen Sie sich die Zeit herauszufinden, was Sie und Ihr Gesprächspartner darunter verstehen. Setzen Sie nichts voraus. Wenn Sie sich die Mühe machen, wichtige Werte und Glaubenssätze zu besprechen, können Sie mit dieser Begriffsklärung spätere Konflikte und Verwirrungen vermeiden.


      Die Macht des Ja


      Wie steht es mit der Macht des Wortes »Ja«? Mit Hilfe von Gehirnscans konnten wir inzwischen eine gute Vorstellung davon gewinnen, was passiert, wenn man positive Wörter und Sätze hört. Und was sehen wir? Kaum etwas! Positive Wörter stellen ja keine lebensgefährliche Bedrohung dar, und unser Gehirn reagiert deshalb nicht so schlagartig darauf wie auf das Wort »Nein«.17 Das ist allerdings ein Problem, denn die Belege dafür, dass positives Denken für die Entwicklung gesunder Beziehungen und hoher Arbeitsproduktivität wesentlich ist, werden immer mehr.


      Können wir unser Gehirn darauf trainieren, besser auf ein »Ja« zu reagieren? Wir glauben schon, dass es geht, aber es ist eine indirekte Methode: Man muss sich intensiv und immer wieder auf positive Bilder, Gefühle und Annahmen konzentrieren. Es kommt dabei nicht darauf an, ob dieses positive Denken auf Wissenschaft, Wirtschaft oder Theologie gegründet ist. Auch positive irrationale Vorstellungen können bewiesenermaßen glücklicher und zufriedener machen.18 Positives Denken kann sogar Menschen, die genetisch eher zur Niedergeschlagenheit neigen, zu einer besseren und optimistischeren Lebenseinstellung verhelfen.19


      In einer herausragenden Studie zur Positiven Psychologie wurde eine große Anzahl Erwachsener im Alter von 35 bis 54 Jahren gebeten, jeden Abend drei Dinge aufzuschreiben, die ihnen am jeweiligen Tag gut gelungen waren, und eine kurze Erklärung beizufügen. In den folgenden drei Monaten nahm ihr Glücksgefühl stetig zu, und die Niedergeschlagenheit nahm ständig ab, auch nach dem Ende des täglichen Niederschreibens.20 Durch den Einsatz der Sprache zur Reflexion positiver Vorstellungen und Gefühle können wir also unser Gesamtbefinden und unsere Hirnfunktion verbessern.


      Positive Wörter und Gedanken bringen die Motivationszentren des Gehirns auf den Plan21 und helfen uns dabei, Widerstandskraft gegen die tausend Probleme des Lebens zu entwickeln.22 Der weltweit führenden Glücksforscherin Sonja Lyubomirsky zufolge sollte man, wenn man lebenslange Zufriedenheit anstrebt, positiv über sich selbst denken, seine glücklichsten Erlebnisse mit anderen Menschen teilen und jedes positive Erlebnis bewusst auskosten. Wenn man sich dabei der Sprache bedient – innere Dialoge, Gespräche, Wortwahl, Sprechweise –, um Optimismus und Positivität zu verbreiten, dann stellt man fest, dass das Leben lebenswerter wird.


      Kann man das positive Denken zu weit treiben? Ja, besonders wenn man übertreibt. Wer ständig übermäßig positiv spricht und schreibt, erntet Misstrauen, denn das wird als Signal verstanden, dass man betrügen will.23 Man erlebt es oft im Geschäftsleben und in der Werbung, und das Misstrauen rührt nicht daher, dass etwa der Blick der Öffentlichkeit inzwischen geschärft wäre, sondern es handelt sich um eine natürliche Gehirnfunktion, die automatisch nach Anzeichen für Unaufrichtigkeit in Gesicht und Sprechweise eines Menschen sucht. Die Lösung dieses Kommunikationsproblems lautet: Seien Sie positiv, aber ehrlich. Betreiben Sie keine platte Reklame, denn wenn Sie wirklich an Ihr Produkt oder Ihre Dienstleistung glauben – wenn Ihre Worte sich für Sie selbst ehrlich anhören –, dann spüren Ihre Gesprächspartner diese Authentizität anhand Ihrer nonverbalen Kommunikationssignale.


      Solche Wörter, mit denen Sie mögliche Freunde und Kundenbloß abschrecken, sind zum Beispiel »erstaunlich«, »ausgezeichnet«, »großartig«, »fantastisch«, »unglaublich«, »phänomenal«, »exzellent« oder »wunderbar«. Extrem negative Wörter dagegen scheinen, besonders wenn man sie an einen Gegner richtet, dem Sprecher in den Augen der Zuhörer eher größere Glaubwürdigkeit zu verleihen und Zweifel am Adressaten zu wecken. Das ist ein weiteres Beispiel für die Macht des »Nein«.


      Gegen den übermäßigen Gebrauch von sehr positiven oder negativen Wörtern kann man abstumpfen.24 Man nimmt sie weniger wahr und reagiert schwächer darauf, was vielleicht erklärt, warum chronische Nörgler sich ihrer Negativität und der emotionalen Schäden, die sie verursachen, oft nicht bewusst sind.


      Worte können Ihre Gene verändern


      Wir haben ja bereits geschildert, wie bestimmte positive Wörter, wenn man sich zehn oder zwanzig Minuten täglich darauf konzentriert, die Expression der Gene im Gehirn verändern können. In einer Studie haben nun Herbert Benson und sein Team am Massachusetts General Hospital gezeigt, dass die Wiederholung persönlich bedeutsamer Wörter tatsächlich stressabbauende Gene anschalten kann.25 Man muss dabei allerdings in einem Zustand tiefer Entspannung verharren. Um den Teilnehmern das zu erleichtern, bekamen sie Bensons »Relaxation-Response«-Technik beigebracht. Sie ist ganz einfach, und wir geben Ihnen hier eine Fassung davon.


      
        
          
            	
              Schalten Sie die Gene an und den Stress ab


              Setzen Sie sich in einen bequemen Sessel und schließen Sie die Augen. Atmen Sie zehnmal tief durch und entspannen Sie jeden Muskel in Ihrem Körper. Jetzt sagen Sie sich selbst – entweder laut oder im Stillen – ein Wort oder eine kurze Formel vor, die Ihnen ein Gefühl von Heiterkeit, Frieden und Freude vermittelt. Setzen Sie das zehn bis zwanzig Minuten lang fort, und atmen Sie dabei durch die Nase. Wann immer ein Gedanke oder ein Gefühl Sie ablenkt, registrieren Sie ihn oder es, ohne darüber zu urteilen, und lassen Sie die Ablenkung vorübergehen, während Sie zu Ihrer Wortwiederholung zurückkehren. Danach öffnen Sie die Augen und achten darauf, wie Sie sich fühlen. Nach einigen Wochen der Übung werden Sie sich entspannter und wacher, weniger ängstlich und weniger depressiv fühlen. Vielleicht lässt sogar Ihr Bedürfnis nach, zu rauchen, zu trinken oder zu viel zu essen.

            
          

        
      


      Selbst Neulinge, die noch nie die Meditation oder eine andere Entspannungstechnik ausprobiert hatten, konnten so die Expression ihrer Gene in nur acht Wochen ändern. Die Teilnehmer erhielten eine CD mit zwanzig Minuten Spielzeit, die sie zu verschiedenen Übungen anleitete, unter anderem Zwerchfellatmung, einen »Körperscan«, der nacheinander bewusst die Aufmerksamkeit auf angespannte Körperbereiche lenkt, und die Wiederholung eines einzelnen Wortes oder einer Formel, die Frieden und Wohlgefühl vermittelt. Die Forscher vermuten, dass ähnliche Praktiken ähnliche Effekte auf die Gene haben, darunter verschiedene Formen der Meditation, des Dauergebets, Yoga, Tai Chi, Atemübungen, progressive Muskelentspannung, Biofeedback und gelenkte Vorstellungsbilder. Und wie Sie in Kapitel 9 sehen werden, umfasst auch unser Training in Mitfühlender Kommunikation eine solche Entspannungsübung.


      Wie steht es mit negativen Wörtern? Die Belege mehren sich, dass stark negativ besetzte Ausdrücke die normale Expression der Gene stören können, die eines der wichtigsten Sprachzentren im Gehirn regeln, das Wernicke-Areal.26 Hier lernen wir, die Bedeutung von Wörtern zu erkennen. Feindselige Äußerungen scheinen außerdem spezifische Gene zu stören, die für die Produktion von Neurochemikalien wesentlich sind, mit denen wir uns vor physiologischem Stress schützen. Sind wir ihnen in der Kindheit ausgesetzt, kann das unsere Fähigkeit zur Abwehr von Angst, Depression und Furcht schwächen. Feindselige Äußerungen führen außerdem bewiesenermaßen zu negativen Grübeleien, die ebenfalls das Gehirn schädigen können.


      Können subliminale Wörterdas Verhalten beeinflussen?


      Neue Forschungen zeigen, dass subliminale Botschaften unbewusst unsere Gedanken, Gefühle und Handlungen beeinflussen können. So können zum Beispiel schon Wörter und Sätze, die so leise gesprochen werden, dass man sie kaum wahrnimmt, subtile Stimmungsänderungen bewirken.27 Negative Begriffe stimulieren dabei Angst, während positive sie senken können.28 Auch hier zeigen die Studien durchgängig, dass das Gehirn negativen Wörtern mehr Aufmerksamkeit schenkt, selbst wenn wir nicht gewahr sind, dass wir sie gehört haben.29 Das untermauert unser Argument, dass schon die geringste Negativität eine Beziehung verderben kann. Auch wenn man sich so leise beschwert, dass einen der Gesprächspartner nicht versteht, verraten uns Stimme und Gesichtsausdruck.


      Das Positive daran ist, dass man subliminale Botschaften einsetzen kann, um die Arbeitsmotivation zu steigern.30 Und in persönlichen Beziehungen können subliminale erotische Worte an Intimität denken lassen. Das sollte nicht überraschen. Überraschend ist vielmehr, dass erotisch aufgeladene Wörter auch die Konfliktlösungsstrategien zu verbessern scheinen!31 Schon der Name einer geliebten Person, selbst unbewusst gehört, stimuliert die Leidenschaftsschaltkreise, der Name eines Freundes dagegen nicht.32


      Das sagt uns viel über intime Beziehungen, denn wir sehen, wie wichtig es ist, seine Liebe so oft wie möglich auszudrücken und mitzuteilen. Leider nimmt man mit der Zeit den geliebten Menschen oft als selbstverständlich hin und spricht nur über die Beziehung, wenn es ein Problem gibt.


      Subliminale Wörter sind allerdings nicht so effektiv als Überzeugungsträger wie deutlich gesprochene oder geschriebene. Forscher der University of California in Los Angeles (UCLA) haben Versuchsteilnehmern in Bild und Ton Aufforderungen zur Benutzung von Sonnencreme vorgespielt, während diese in einem funktionellen Magnetresonanztomografen lagen. Je mehr die Teilnehmer diesen Botschaften ausgesetzt waren, desto stärker benutzten sie in der folgenden Woche Sonnencreme, auch wenn die Forscher sie nicht dazu aufforderten.33 Die Autoren dieser Studie konnten ein solches Ergebnis auf ähnliche Weise auch bei Rauchern wiederholen: Alle Teilnehmer senkten ihren Zigarettenkonsum im Folgemonat, wobei diejenigen mit dem größten Anstieg der Hirnaktivität während des Scans ihn am stärksten verminderten.34


      Die Verwandlung der Realität


      Indem man einen positiven und optimistischen Gedanken im Geist festhält, stimuliert man die Aktivität der Stirnhirnlappen. In diesem Areal gibt es spezifische Sprachzentren, die direkt mit dem motorischen Cortex verbunden sind, der einen in Bewegung setzt. 35 Und wie unsere Forschungen gezeigt haben, beeinflusst man andere Hirnareale umso stärker, je länger man sich auf positive Wörter konzentriert. Die Funktionen der Parietallappen beginnen sich zu verändern, und das verändert Ihre Selbstwahrnehmung und die Art, wie Sie andere Menschen wahrnehmen. Eine positive Selbsteinschätzung bringt Sie dazu, eher das Gute in anderen Menschen zu sehen, eine negative lässt Sie dagegen misstrauisch werden und Zweifel hegen. Mit der Zeit verändert sich auch die Struktur des Thalamus als Reaktion auf Ihre bewussten Worte, Gedanken und Gefühle, und wir glauben, dass diese Veränderungen ebenso die Realitätssicht verändern.


      Ich möchte Ihnen ein Beispiel geben. Wenn Sie sich wiederholt auf das Wort »Frieden« konzentrieren und es laut oder im Stillen immer wieder aufsagen, werden Sie mit der Zeit ein Gefühl der Friedfertigkeit in sich selbst und anderen erleben. Der Thalamus reagiert auf die »einlaufende« Friedensbotschaft und leitet die Information an den Rest des Gehirns weiter. Belohnungsstoffe wie Dopamin werden ausgeschüttet, das Belohnungssystem des Gehirns insgesamt wird stimuliert, Ängste und Zweifel schwinden, und Ihr ganzer Körper entspannt sich. Und wenn Sie diese Übung kontinuierlich über längere Zeit wiederholen, wird Ihr Mitgefühl wachsen. Einige erst kürzlich abgeschlossene Studien zeigen, dass solche Übungen den Neocortex wachsen und die Amygdala, den Kampf-oder-Flucht-Mechanismus des Gehirns, schrumpfen lassen.


      Unsere eigenen Hirnscan-Forschungen zeigen, dass die Konzentration auf und Meditation über positive Gedanken, Gefühle und Ergebnisse stärker als jede Droge der Welt wirken können, besonders wenn es um die Veränderung alter Gewohnheiten, Verhaltensweisen und Annahmen geht. Und soweit wir wissen, wird dieser gesamte Vorgang von den sprachgesteuerten Hirnprozessen getragen.


      Wenn Sie Ihre Sprechweise verändern, verändern Sie damit auch Ihr Bewusstsein, und das wiederum beeinflusst jeden Gedanken, jedes Gefühl und jede Verhaltensweise in Ihrem Leben. Mit der Zeit können Sie vielleicht sogar verstörende Erinnerungen zurückdrängen und bejahender sehen, indem Sie entspannt und positiv darüber sprechen. Dadurch wird die ursprüngliche Erinnerung verändert und in dieser Form neu gespeichert.36 Wenn sie das nächste Mal aufgerufen wird, enthält sie teilweise die neuen positiven Formulierungen, in denen Sie sie ausgedrückt haben.


      Positive Refokussierung, positive Affirmationen, akzeptanzbasierte Bewusstwerdungsübungen, Entspannungsübungen, Hypnose und Meditation können bewiesenermaßen allesamt negative Grübeleien und depressive Gedanken beenden.37 Warum also sollten Sie sie nicht zu einer täglichen Gewohnheit machen? Indem Sie Ihre innere Sprache verändern, können Sie die Realität Ihres Lebens verwandeln.


      
        
          
            	
              Wie man nicht mehr ins Grübeln kommt


              Um negative Grübeleien zu verhindern, empfiehlt Robert Leahy, Professor der klinischen Psychologie an der Weill-Cornell Medical School in New York, folgende Methode:


              1.Fragen Sie sich, ob Ihr negatives Denken Ihnen in der Vergangenheit je geholfen hat. Die Antwort ist gewöhnlich: »Nein.«


              2.Schreiben Sie Ihre negativen Gedanken nieder, und legen Sie das Blatt dann beiseite. Wenn Sie es sich später noch einmal anschauen, wirkt das Problem längst nicht mehr so schlimm.


              3.Fragen Sie sich, ob das Problem real oder eingebildet ist. Gehört es der Gegenwart oder der Vergangenheit an? Akzeptieren Sie die Vergangenheit, und lassen Sie sie hinter sich.


              4.Anstatt sich auf Ihr Problem zu konzentrieren, wenden Sie sich einem unmittelbar erreichbaren Ziel zu.


              5.Akzeptieren Sie, dass viele Probleme unangenehm, schwierig und unfair sind und manche auch unlösbar.


              6.Gönnen Sie sich eine Pause, und tun Sie etwas, was Ihnen Freude macht.

            
          

        
      


      Das menschliche Gehirn ist unglaublich kreativ, und es erschafft den ganzen Tag lang positive wie negative Szenarien. Die meisten Menschen sind sich dieser Form mentalen Geschwätzes gar nicht bewusst, und selbst wenn wir sie entdecken oder wenn sie uns bei einem anderen Menschen auffallen, fahren sie einfach immer weiter fort wie die ausgeleierte Tonspur einer Schallplatte. Warum? Weil Wiederholungsmuster im Denken ausgeprägte neuronale Pfade schaffen, die Veränderungen hartnäckig widerstehen. Deswegen müssen wir ständig neue Denk-, Sprech- und Zuhörmethoden finden, damit sich neue neuronale Schaltkreise bilden können.


      Das ist die Macht der Vorstellungskraft: Sie kann uns in eine Abwärtsspirale negativer Gedanken ziehen, oder wir können jahrzehntelang angewöhnte Verhaltensweisen ändern, die uns nicht länger nützlich sind.


      Auf unsere Worte achten


      Der erste Schritt ist die Erkenntnis, dass wir alle ständig unbewusst alle möglichen negativen Gedanken hegen. Jetzt müssen wir dieses Gewahrwerden nach innen richten und genau auf die Prozesse des vielbeschäftigten Gehirns achten. Wir müssen mit dem, was wir sehen oder hören, nichts weiter tun. Wir beobachten die ständigen Veränderungen in unseren Gedanken und Gefühlen nur, ohne sie zu beurteilen. Das ist die offizielle Definition der Aufmerksamkeitstechnik, eines wichtigen Mittels zur Veränderung unseres Denkens und Fühlens.


      Probieren Sie dieses Experiment doch gleich einmal aus. Schließen Sie die Augen und testen Sie, wie lange Sie Ihren Kopf leer halten können, bevor sich ein Gedanke oder ein Gefühl dazwischendrängt. Wenn Ihnen diese Übung noch neu ist, können Sie die völlige innere Stille vielleicht nur fünf oder zehn Sekunden aufrechterhalten. Und selbst als erfahrener Praktiker der Aufmerksamkeitsmethode schaffen Sie kaum je mehr als dreißig Sekunden, bevor das mentale Geschwätz wieder einsetzt.


      Bei der Aufmerksamkeitstechnik geht es nicht darum, still zu sein, sondern der ständigen Verschiebungen im Bewusstsein gewahr zu werden, eines Bewusstseins, das vor allem von der Sprache geprägt ist und voller Meinungen, Ansichten, Vermutungen und Pläne ist, hin und wieder mit einer Erkenntnis vermischt. Indem Sie lernen, sich alle diese Stimmen passiv anzuhören, werden Sie der anderen Klänge gewahr, die Ihr Geist bis jetzt herausgefiltert hat.


      Und dann – gerade wenn Sie glauben, Ihren Geist beruhigt zu haben – bricht mit einem Mal womöglich eine Kakophonie von Beschwerden los.


      Vielleicht denken Sie auf einmal: »Das ist Blödsinn! Ich habe viel Wichtigeres zu tun!« Mit der Aufmerksamkeitstechnik registrieren Sie diesen Gedanken und lassen ihn vorüberziehen, während Sie Ihre Aufmerksamkeit wieder auf den Zustand der inneren Stille oder auf Ihren Atem lenken. Es wird allerdings nicht lange dauern, bevor sich ein anderer Gedanke oder ein anderes Gefühl aufdrängt, zum Beispiel: »Ich habe Rückenschmerzen!«


      Ihr inneres Zwiegespräch scheint nie aufzuhören, und das muss es auch nicht. Ihre Aufgabe ist es einfach, den Gedanken zu verfolgen, ohne ihn zu beurteilen. Das ist eine einzigartige Form des Gewahrwerdens, die die Frontallappen aufleuchten lässt wie ein Feuerwerk. Wenn das geschieht, wird die Fähigkeit des Gehirns unterdrückt, Angst, Reizbarkeit und Stress zu erzeugen.


      Wenn man also lernt, während der Arbeit in diesem Zustand des Gewahrwerdens zu bleiben, kann man mehr leisten, ohne schließlich im Burnout zu landen. Ihre Zufriedenheit mit sich selbst undmit Ihrer Arbeit nimmt zu, und neuere Forschungen haben sogar ergeben, dass man sich dann gegenüber seinen Mitmenschen großzügiger zeigt.38 Ein Unternehmensforscher hat es so ausgedrückt:Das Bruttoglücksprodukt steigt.39 Das ist die Neuroökonomie der Geschäftspsychologie, und Forschungen zeigen, dass sich Zusammenarbeit und Management in einem Unternehmen mit bewusster Beobachtung und Veränderung der inneren Stimmen des Bewusstseins verbessern.40


      Wenn Sie dieser Gleichung noch optimistisches Denken hinzufügen, können Sie Ihr Leben tatsächlich um zwei Jahre verlängern.41 Das fand die angesehene Mayo Clinic in einer Langzeitstudie an 7000 Probanden über vierzig Jahre heraus. Wählen Sie Ihre Worte also mit Bedacht, denn sie haben Auswirkungen auf Ihr Glück, Ihre Beziehungen und Ihren persönlichen Wohlstand.

    

  


  
    
      


      Kapitel 3


      Die vielen Sprachen des Gehirns


      Als ich, Mark, sieben Jahre alt war, nahmen mich meine Eltern zu den Vereinten Nationen mit. Ich konnte mir nichts darunter vorstellen, aber ich war ganz fasziniert von der Vielfalt der Sprachen, die ich dort hörte. Jede klang wie eine andere Geschmacksrichtung in der Eisdiele.


      Wir saßen auf der Zuschauertribüne und bekamen Kopfhörer, die wir in die Stühle einstöpselten. Wie lustig! Ich musste nur den Knopf drehen, und schon kam eine andere Stimme heraus, in einer anderen Sprache. Aber ich war verwirrt. Unten am Rednerpult des Sitzungssaals sprach ein Mann, aber die Stimme im Kopfhörer gehörte einer Frau.


      Ich verstand noch nicht, dass ich Simultandolmetscher hörte. Mein Vater kam mir zu Hilfe und deutete auf eine Glaskabine in der Rückwand des Saals. Dort saßen ein Dutzend Menschen, die in Mikrofone sprachen. Er erklärte, dass sie die Rede des Sprechers übersetzten, sodass alle anderen sie verstehen konnten, auch wenn sie aus anderen Ländern kamen.


      Rätsel geklärt. Aber im Rückblick vergleiche ich dieses Erlebnis gern mit der Art, wie unser Gehirn Sprache verarbeitet. Seine Neuronen kommunizieren auf viele verschiedene Weisen miteinander, teilweise chemisch, teilweise elektrisch und vielleicht sogar noch ganz anders auf der subatomaren Ebene. In jedem beliebigen Augenblick vermitteln Dutzende Neurotransmitter unterschiedliche Arten von Informationen an verschiedene Zellen. Wir haben Axone, die mit Dendriten kommunizieren, Gliazellen, die sich mit Kalziumausschüttungen verständigen, weiße Gehirnzellen, die zwischen verschiedenen Arealen der grauen Hirnmasse vermitteln, rechte und linke Hirnhälften, die sich ununterbrochen miteinander verständigen, und es gibt sogar deutliche Formen neuronaler Oszillation, die vielleicht dazu dienen, die Gesamtaktivität des Gehirns zu synchronisieren.


      Irgendwo inmitten dieser Kakophonie neuronaler Dialoge erhebt sich ein klein wenig Bewusstsein, und durch dieses winzige Fenster innerer Wahrnehmung teilen wir unsere Gedanken und Gefühle mit. Selbst dabei gibt es Dutzende von Verständigungsweisen. Es gibt verbale und nonverbale Äußerungen. Es gibt die Sprache der Gefühle und die Sprache abstrakten Argumentierens. Es gibt Körper- und Zeichensprache. Und dann sind da die Sprachen der Kunst: Musik, Dichtung, Malerei, Tanz, Bildhauerei, Gesang und so weiter. Auch diese gelten als einzigartige Sprachsysteme des Gehirns und müssen einzeln durch Bildung und Training entwickelt werden.1


      Mit Hilfe der bildgebenden Verfahren in der Hirnforschung sehen wir jetzt allmählich, wie diese Systeme miteinander zusammenarbeiten. Manchmal kann man sogar erkennen, wo ein einzelnes Wort oder Bild gespeichert ist. So konnten Forscher etwa einzelne Neuronen ausmachen, die genug Informationen enthalten, um ein Bild des Eiffelturms, Bill Clintons oder Ihrer Großmutter zu erkennen.2


      Wo fängt Sprache an?


      Man kann durchaus sagen, dass die Sprache bereits im Augenblick der Empfängnis beginnt, wobei zwei DNA-Stränge in Wechselwirkung treten. Wenn die embryonalen Zellen sich teilen, dann geben sie ihre genetischen Sprachcodes an andere Zellen weiter. Sie schließen sich zu spezialisierten Gruppierungen zusammen und bedienen sich ihrer eigenen Sprachsysteme, um ihre Aktivitäten zu koordinieren. Mit fortschreitender Entwicklung des immer komplexeren Organismus entstehen auch komplexere Kommunikationssysteme, und verschiedene Zellgemeinschaften übernehmen unterschiedliche Rollen.


      Wie in einer gut organisierten Firma übernehmen einige Gruppen eine Managementposition, andere eine Rolle in der Produktion, und wieder andere sorgen für strukturelle Veränderungen, die den Organismus effizienter machen. Einige Zellgruppen werden erfinderisch, andere agieren als Regulatoren, und einige sitzen nur herum und sorgen sich wegen potenzieller Bedrohungen. Das Gehirn wird im Wesentlichen zu einer großen Gemeinschaft unterschiedlicher Kulturen, die in sehr verschiedener Weise miteinander kommunizieren, um die Gesundheit des Gesamtsystems zu gewährleisten. Aber wenn die Kommunikation auch nur partiell unterbrochen wird – durch Krankheiten oder genetische Abnormität –, kann das den gesamten Organismus gefährden.


      Gleichzeitig mit der Steuerung seiner eigenen inneren Kommunikation muss das Gehirn auch lernen, mit anderen Gehirnen, die in anderen Umgebungen aufgewachsen sind, effektiv zu kommunizieren. Die nächste Ebene des Trainings erfordert also, dass wir uns auf eine gemeinsame Sprache verständigen, die wir sprechen und schreiben können. Neue neuronale Prozesse sind zu entwickeln. Wir müssen lernen, unsere Stimmbänder und Mimik zu kontrollieren, um deutlich zu sprechen. Und wir müssen außerdem ausgefeilte Hörfähigkeiten ausbilden, um die riesige Bandbreite an Klängen zu identifizieren, die unsere Ohren ununterbrochen bombardieren. Sich diese Sprachfähigkeiten anzueignen dauert Jahrzehnte, und deshalb haben Kinder und junge Erwachsene so große Schwierigkeiten bei der effektiven Kommunikation.


      


      Die Entwicklung der Sprache


      Die gesprochene Sprache ist einer der fortgeschrittensten undkompliziertesten Kommunikationsprozesse. Zuerst muss man die Physiologie haben, um Klänge und Gesten hervorbringen zu können. Gesten werden von den altertümlichsten Strukturen im Gehirn kontrolliert, weshalb sie auch eine verbreitete Form der Kommunikation im Tierreich sind.


      Die Sprache erfordert ein komplexeres Gehirn, und die Strukturen, in denen sie gebildet wird, sitzen im Neocortex, was wörtlich »neues Gehirn« bedeutet. Diese dünne äußerste Oberflächenschicht umhüllt das ältere emotionale Gehirn und enthält viele der Steuerungsfunktionen, die zum Spracherwerb, zur Kontrolle der Stimme und für verschiedene Interpretationsmechanismen erforderlich sind, mit denen wir Klänge in bedeutungstragende Ausdrücke verwandeln können, die von anderen Menschen verstanden werden. Ohne diese hoch entwickelten Sprachzentren könnten wir weder ein Konzept unseres Ichs bilden noch unsere Kreativität einsetzen, um unser Leben bewusst zu ändern.


      Unsere Sprachzentren haben noch eine andere Fähigkeit, die sich bei anderen Tieren nicht findet: Die Neuronen des Neocortex können Axone bilden – also der Kommunikation dienende fadenförmige Fortsätze –, die sich bis hinunter ins Kleinhirn und in andere Teile des Gehirns erstrecken, von denen die Körperbewegungen kontrolliert werden.3 Das verleiht uns ein bemerkenswertes Maß an Kontrolle über unsere Stimmbänder, über Mimik und Handbewegungen – die drei Hauptelemente unserer Fähigkeit, ausführlich zu kommunizieren.


      Im Tierreich sind wir die Einzigen, die sich selbst durch Denken dazu bringen können, ausgefeiltere Bewegungen unserer Finger, unseres Gesichts und unserer Stimme zu entwickeln. Zahlreichen Forschern zufolge hat uns diese gemeinsame Entwicklung von Sprache und Gehirn die Fähigkeit verliehen, mit großer Präzision zu sprechen.4 Und je mehr wir sprechen und schreiben, desto mehr stärken wir die Sprachverbindungen im Gehirn.


      Vogelhirne, Menschenhirne und der Ausdruck des inneren Affen


      Alle lebenden Organismen kommunizieren auf die eine oder andere Art miteinander. Aber die Frage bleibt: Ist der Mensch den Tieren bei der Kommunikation überlegen? Ja und nein. Ameisen zum Beispiel haben nur zehntausend Neuronen, etwa ein Millionstel so viel, wie ein menschliches Gehirn enthält, können aber trotzdem soziale Aktivitäten viel besser koordinieren als jede menschliche Gesellschaft. In der Gruppe sind sie friedfertiger und gegen äußere Feinde effizienter in der Kriegführung. Sie kennen ihre gesellschaftlichen Rollen und können sehr kreativ sein, wenn es um den Aufbau und die Aufrechterhaltung ihrer Staaten geht. Im Vergleich zur Kommunikationsstrategie von Ameisen verblassen die Fähigkeiten des Menschen.


      Die Vokalisierungen von Primaten gleichen, wie sich herausgestellt hat, unseren eigenen,5 und dasselbe kann man auch von Vögeln sagen. Auch sie entwickeln ausgefeilte Formen der Lautkommunikation, und einige Arten haben neuronale Sprachnetzwerke, die Arealen des menschlichen Gehirns überraschend gleichen.6


      Was also macht die menschliche Kommunikation einmalig? Es ist nicht nur die Qualität, sondern die Quantität unserer Sprache. Wir benutzen Zehntausende Gesichtsausdrücke, Körperbewegungen und Wörter in endlosen Kombinationen, durch die wir unterschiedlichste Nuancen in Bedeutung und Emotion ausdrücken können. Schon eine einfache Änderung von Geschwindigkeit und Rhythmus der Sprache verändert den Kontext unserer Äußerung und die Verarbeitung im Gehirn des Zuhörers.


      Und wie steht es mit dem Unterschied zwischen Männern und Frauen? Ja, es gibt signifikante neurologische Unterschiede, aber entgegen den zahlreichen populärwissenschaftlichen Büchern zu diesem Thema gibt es kaum Belege für die Überlegenheit eines der beiden Geschlechter beim Kommunizieren. Außer wenn es um die Geschwätzigkeit geht. Raten Sie mal, welches Geschlecht hier überlegen ist … Männer! Die sind außerdem selbstgewisser in ihren Äußerungen, und Frauen verwenden tendenziell mehr positiv konnotierte Wörter als Männer, aber die Unterschiede sind insgesamt gering.7


      Ein Finger kann tausend ärgerliche Wörter sagen


      Die Wörter selbst vermitteln nicht alle essenziellen Elemente dessen, was wir mitteilen möchten. Unsere Gesichtsmimik, unser Tonfall und die Körpersprache sind entscheidende Bestandteile der effektiven Kommunikation. Das Gehirn muss sowohl die Lautäußerungen wie die Gesten des Sprechers verarbeiten, um genau zu erfassen, was gemeint ist.8 Außerdem unterstützen Gesten die Sprachverständniszentren des Gehirns.9


      Paul Ekman, der weltweit führende Experte auf dem Gebiet der nonverbalen menschlichen Kommunikation, hat über zehntausend verschiedene Gesichtsausdrücke identifiziert.10 Und es hat sich herausgestellt, dass die neuronalen Netzwerke, die für die Sprache zuständig sind, dieselben sind, die auch die Gestik steuern.11 Gestikulieren verbessert das Gedächtnis und das Sprachverständnis,12 und je nachdem, welche Hand man gebraucht, können Gesten Informationen enthalten, die die Reaktion des Zuhörers beeinflussen. Als Forscher am Max-Planck-Institut den Kommunikationsstil amerikanischer Präsidentschaftskandidaten in den letzten Debatten der Wahlkämpfe 2004 und 2008 untersuchten, machten sie einige faszinierende Entdeckungen. Bei rechtshändigen Politikern waren positive Botschaften mit der rechten Hand assoziiert, negative mit solchen der linken Hand. Bei Linkshändern verhielt es sich genau umgekehrt.13


      Eine relativ neue Studie an der Stanford University bestätigte dieses Ergebnis: Wir neigen dazu, positive Ideen mit unserer dominanten Hand und negative mit der anderen Hand auszudrücken.14 Aber versuchen Sie nicht, die wahren Absichten Ihres Gesprächspartners nur aus seinen Handbewegungen zu erschließen. Es gibt nämlich oft Diskrepanzen zwischen Sprache und Gestik, besonders wenn jemand versucht, etwas für ihn Neues oder Schwieriges zu formulieren.15 Ekman macht darauf aufmerksam, dass Mimik und Gestik nur Hinweise darauf geben, was der andere jeweils ausdrücken möchte.


      Biologen, die sich mit der Evolution der menschlichen Sprache beschäftigen, haben zeigen können, dass die gesprochene Sprache sich aus Handgestik und Gesichtsmimik entwickelt hat, und eine neue neurologische Studie mit bildgebenden Verfahren ergab, dass Handgestik und Sprache im selben Sprachareal des Gehirns entstehen.16 Diese Überschneidung zwischen Worten und Gesten scheint mit einer seltenen Neuronenart namens »Spiegelneuronen« verbunden zu sein.17 Die Neuronen, die im Gehirn feuern, wenn jemand eine spezifische Geste macht, feuern auch im Gehirn desjenigen, der die Geste wahrnimmt. Viele dieser Spiegelneuronen sitzen in den Sprachzentren des Gehirns und sind möglicherweise entscheidend für unsere Fähigkeit, mit anderen Menschen zu fühlen und mit ihnen zusammenzuarbeiten.18


      Solche neurologischen Studien zeigen, wie wichtig es ist, genau auf die nichtverbalen Botschaften anderer Menschen zu achten und sich darin zu üben, durch bewussten Einsatz von Mimik, Tonfall und Körpersprache besser zu kommunizieren. Wenn Worte und Gesten nicht übereinstimmen, entsteht eine Form neuronaler Dissonanz, die den Gesprächspartner verwirrt.19


      


      Lernen Sie, durch Ihren Körper zu sprechen


      Hier bieten wir Ihnen eine einfache Übung an, die Ihnen eine Vorstellung davon gibt, wie Worte und Gesten im Gehirn miteinander wechselwirken. Sprechen Sie den folgenden Satz laut nach und achten Sie darauf, welche Gedanken, Bilder oder Gefühle Sie dabei haben:


      DER BALL IST RUND.


      Wiederholen Sie den Satz jetzt langsamer und wölben Sie dabei die Hände, als hielten Sie eine große Grapefruit darin. Achten Sie darauf, wie sich Ihre Assoziationen und Gefühle ändern. Als Nächstes sagen Sie noch einmal: »Der Ball ist rund«, aber diesmal, während Sie die Arme zu einem großen Bogen formen. Es sollte sich völlig anders anfühlen und auch Ihren Tonfall verändern. Wenn man seine Worte bewusst mit Gesten begleitet, fesselt man die Aufmerksamkeit des Zuhörers. Comedians sind große Meister dieser Methode, und ohne die Gestik geht der Humor in ihren Sketchen oft verloren.


      Wenn man effektiver über seine Mimik kommunizieren möchte, befolgen Sie den Rat Paul Ekmans und stellen Sie sich vor einen Spiegel, während Sie die Gesichtsausdrücke für Wut, Traurigkeit und Angst imitieren. Ekman fand heraus, dass man »Veränderungen in der Physiologie sowohl im Körper wie im Gehirn« auslöst, wenn man das tut.20 Mit etwas Übung können Sie lernen, diese negativen Emotionen an sich selbst zu identifizieren, bevor diese ein Gespräch aus der Bahn bringen.


      Das Einüben von glücklichen und zufriedenen Gesichtsausdrücken ist ein bisschen schwieriger. Sie können es vor dem Spiegel probieren, aber Sie werden rasch entdecken, dass die kleinsten Veränderungen in einem Lächeln schon seinen Bedeutungsgehalt verändern und es von Angst bis Zufriedenheit wechseln lassen können. Da der Ausdruck von Gefühlen oft von unwillkürlichen Muskelbewegungen kontrolliert wird, ist es viel schwerer, Ehrlichkeit, Liebe und Vertrauenswürdigkeit vorzutäuschen. Und trotzdem können die meisten Menschen, wenn sie Mitleid und Zuneigung spüren, das nicht richtig über ihre Mimik ausdrücken. In Kapitel 5 erklären wir Ihnen, wie Sie diese wichtigen mimischen Signale in Gesprächen, bei denen es auf Vertrauen und Einverständnis ankommt, bewusst und planmäßig erzeugen können.


      Bei jedem Gespräch sollten Sie auf die vielen nonverbalen Signale Ihres Gesprächspartners achten. Versuchen Sie dann, Ihre Gestik, Ihren Blick und Ihre Körperhaltung mit der des Gegenübers zu synchronisieren. Wenn Sie einander spiegeln, verstehen Sie sich besser und werden einander auch eher mögen.21


      Wir schlagen außerdem vor, dass Sie vor einem wichtigen Gespräch vor dem Spiegel üben. Wenn Sie zu einem Bewerbungsgespräch gehen, eine wichtige Präsentation beim Chef haben oder einem Kollegen ein Problem berichten wollen, dann hilft das Üben der Worte selbst und ihrer Koordination mit der Körpersprache, das Ergebnis des Gesprächs zu verbessern. Therapeuten können so effektiver werden, Redner wirkungsvoller, Ärzte angesehener bei ihren Patienten, Manager bei ihren Angestellten, und Lehrer können die Arbeit ihrer Schüler verbessern. Spencer Kelly, Psychologe und Neurologe an der Colgate University in Hamilton/New York, betont: »Lehrer können mit besserer Gestik in mehreren grundlegenden Aspekten ihres Berufs effektiver werden, etwa in der Kommunikation, bei der Bewertung von Schülerleistungen und in der Fähigkeit, ein tiefes Verständnis abstrakter Konzepte in traditionell schwierigen Fächern wie Sprachen und Mathematik zu wecken.«22


      


      Seien Sie nicht taub, während Sie sprechen


      Die Sprachmelodie spielt genau wie die Körpersprache eine wesentliche Rolle bei der bedeutungsvollen und überzeugenden Vermittlung von Botschaften. Forscher der Emory University in Atlanta betonen, dass der Tonfall Ihrer Stimme – Höhe, Lautstärke, Tempo, Rhythmus – oft mehr an nützlicher Information überträgt als das gesprochene Wort.23 Sogar Hunde können Unterschiede im Tonfall der menschlichen Stimme erkennen und merken, ob ein Befehl als solcher oder nur als »Information« gemeint ist.24 Auch bei Gesprächen mit Ihrem Ehepartner, den Kindern oder den Kollegen am Arbeitsplatz ist der Tonfall entscheidend. Wenn Sie den richtigen Tonfall verfehlen, vermitteln Sie womöglich eine falsche Bedeutung und rufen Reaktionen hervor, die Sie nicht beabsichtigt haben.25


      Modulationen der Sprechstimme übermitteln emotionale Zusammenhänge und sind so wirkungsvoll, dass sie sogar die Speicherung von Wörtern und Bedeutungen im Gedächtnis verändern können.26 Das gibt uns einen wichtigen Hinweis darauf, wie man eine effektive Kommunikation erreicht. Wir möchten sicherstellen, dass sich unser Gesprächspartner merkt, was wir sagen, und er möchte dasselbe von uns. Das heißt, wir müssen uns darin üben, auf alle Elemente der Kommunikation genau zu achten: Wörter, Tonfall, Mimik, Gestik und andere subtile Hinweise.


      Man muss also eine Vielzahl an Informationen aufnehmen, und das geht am besten, wenn man das Gesprächstempo verlangsamt, seine eigenen Äußerungen kürzer fasst und genauer auf den Tonfall seines Gegenübers achtet. Wenn man unter Stress steht oder es eilig hat, beherzigt man diese Ratschläge allerdings wahrscheinlich nicht, und deswegen legen wir so großen Wert darauf, dass man während des gesamten Gesprächs entspannt bleibt.


      
        
          
            	
              Wie schmecken Wörter?


              Es überrascht Sie vielleicht, dass Wörter verschiedene Geschmacksrichtungen haben und sprachliche Äußerungen tatsächlich Empfindungen im Mund und im Verdauungstrakt auslösen können!27 Hohe Töne tendieren dazu, süß oder sauer zu schmecken, tiefere eher salzig.28 Ein Forscher aus Oxford formulierte es so, dass der Klang von Posaunen bitter schmecke.29 Solche Studien zeigen, dass Kommunikation ein multisensorischer Prozess ist, also viele Sinne beansprucht, und wenn wir zu schnell sprechen, ohne auf unseren physischen und emotionalen Zustand zu achten, übersehen wir womöglich Signale, die wichtige Informationen zur Problemlösung und Zusammenarbeit mit anderen Menschen geben.

            
          

        
      


      Die Mitgefühl-Schaltkreise des Gehirns


      Wir fangen gerade erst damit an, die Schaltkreise der Sozialkommunikation im Gehirn zu kartieren, aber zwei der evolutionsgeschichtlich jüngsten Strukturen – die Insula und das anteriore Cingulatum – scheinen zusammenzuarbeiten, wenn wir uns in wichtigen sozialen Interaktionen befinden. Sie sind am Ausdruck von Mitgefühl und Empathie, an der Konfliktlösung und an der Aufdeckung von Täuschungen beteiligt. Sie arbeiten als Tandem zusammen, um unsere emotionalen Reaktionen und unser emotionales Verhalten zu regulieren, sie spielen beide eine wichtige Rolle bei der Unterdrückung von Furcht und Wut, die die Amygdala erzeugt, und sie sind außerdem direkt an der Verarbeitung von Sprache, dem Sprechen und dem Zuhören beteiligt.30


      Diese Strukturen sind wesentlich zur Entwicklung der Fähigkeiten zur Selbstreflexion und Selbstbeobachtung, und sie haben starke neuronale Verbindungen mit anderen wichtigen Hirnstrukturen.31 Viele der zwölf Strategien der Mitfühlenden Kommunikation verbessern bewiesenermaßen die Funktion dieser Hirnareale und vergrößern so unsere Fähigkeit, auf andere Menschen mit tiefer Empathie und Ernsthaftigkeit zu reagieren.32 Geistige Übungen, wie wir sie in diesem Buch vorschlagen, vergrößern bewiesenermaßen die Größe, Dicke und Aktivität sowohl der Insula33 wie auch des anterioren Cingulatums.34 Das weist darauf hin, dass sich dauerhafte Verbesserungen in der Kommunikationsfähigkeit einstellen, wenn Sie Mitfühlende Kommunikation regelmäßig einüben.


      
        
          
            	
              Denken in Bilden


              Bevor wir in Worten zu denken lernen, denken wir instinktiv in Bildern. Mit der Weiterentwicklung des Gehirns gewinnen wir dann die Fähigkeit, immer abstrakter zu denken. Die folgende Darstellung zeigt, wie wir von der Sprache der Bilder zur Sprache der Worte gelangen:


              


              [image: 62.pdf]


              Bild Zeichnung Symbol Wort


              

            
          


          
            	
              Im Allgemeinen wird Bildersprache in den hinteren Hirnregionen verarbeitet, abstrakte Konzepte dagegen in den Frontallappen.35 Um effektiv zu kommunizieren und sinnvolle Gespräche zu führen, brauchen wir eine Kombination von Wörtern, Symbolen und Bildern.36

            
          

        
      


      


      Wenn die Dinge im Gehirn schieflaufen


      Kommunikationsneurologie ist eines der kompliziertesten Forschungsgebiete, weil so viele verschiedene Elemente betroffen sind. Unterschiedliche Bereiche des Gehirns »sprechen« ständig miteinander und »stimmen sich ab«, aber wenn nur ein kleiner Teil beschädigt wird, kann die Fähigkeit zu effektiver Kommunikation schon zusammenbrechen.


      Ich möchte Ihnen gern einige Beispiele aus meiner persönlichen Erfahrung geben, die mir, Andrew, bei meiner Tätigkeit als Neurologe an einer Universitätsklinik begegneten. Einer meiner ersten Patienten war John. Er hatte einen Schlaganfall erlitten, und seine Sprachrezeption war gestört. Als ich den Raum betrat, begann er sofort ein Gespräch. Er erzählte mir, wie gut es ihm schon wieder gehe und wie schnell er genese. Er lobte sogar die ausgezeichnete Fürsorge, die er in der Klinik erhielt.


      »Allerdings«, fügte er hinzu, »das Essen ist lausig.«


      Ich war beeindruckt. Die Erfahrung lehrt, dass gesprächige Patienten sich oft wirklich am schnellsten von neurologischen Problemen erholen.


      »Haben Sie Schmerzen?«, fragte ich.


      »Nun, die Schwestern sind sehr nett und attraktiv!«


      Das war nicht die erwartete Antwort. Ich stellte eine andere Frage: »Wissen Sie, in welchem Krankenhaus Sie sind?«


      »Sehen Sie den anderen Patienten in meinem Zimmer? Er hat die ganze Nacht geschnarcht und mich wach gehalten.«


      Was auch immer ich ihn fragte, seine Antwort hatte nichts damit zu tun. Was war da los? Die Hirnareale, mit denen er zuhörte, waren geschädigt, aber seine Sprachzentren waren in ganz normalem Zustand. Er konnte mir genau sagen, wie es ihm ging, und er konnte über alles mit mir sprechen, worüber er sprechen wollte, aber er konnte nicht mehr verstehen, was ich zu ihm sagte. Selbst einfache Anweisungen wie »Heben Sie bitte den Arm« konnte er nicht befolgen. Er hatte nichts gegen mich, aber es war, als spräche ich gegen eine Wand.


      Die nächste Patientin, die ich untersuchte, war Sally, eine 74-jährige Frau, die von einem Schlaganfall nahe dem Broca’schen Areal betroffen war, also dem Hirnareal, mit dem wir Sätze konstruieren und richtig einsetzen. Ich trat ein, stellte mich vor und fragte sie, wie es ihr gehe. Sie nickte nur. Als ich sie aber bat, ihre linke Hand zu heben, tat sie es sofort.


      »Sagen Sie mir bitte Ihren Namen«, versuchte ich es erneut.


      Sie nickte wieder nur.


      »Welchen Tag haben wir heute?«


      Wieder ein Nicken.


      Dann bat ich sie, in die Hände zu klatschen, und sie begann sofort zu klatschen.


      Diese Patientin konnte sich nicht mehr mit Worten ausdrücken. Sie verstand genau, was ich sagte, und konnte darauf mit jeder gewünschten Handlung reagieren, aber sie hatte keinen Zugang mehr zu den Sprachzentren, um ihre Gedanken zu formulieren, eine Schädigung, die als »expressive Aphasie« bezeichnet wird.


      Am nächsten Tag hatte ich Visite bei Michael, einem 68-jährigen Gentleman, der ebenfalls an expressiver Aphasie litt. Sein Problem war ein anderes als bei Sally: Er nannte die Dinge beim falschen Namen. Ich zeigte auf meine Krawatte und fragte ihn, was das sei.


      »Ein Maschinengewehr natürlich«, erwiderte er.


      Das fand ich doch ein wenig überraschend. Um zu testen, ob er die Krawatte wirklich für eine Waffe hielt, nahm ich sie ab und bat ihn, mir ihren Gebrauch vorzuführen.


      Er legte sich die Krawatte ohne Zögern um den Hals und band sie in einem perfekten Windsorknoten. Er wusste ganz offensichtlich, worum es sich handelte, aber sein Gehirn war nicht mehr imstande, ihn das Wort »Krawatte« aussprechen zu lassen.


      Ich fragte ihn, warum er sie als Maschinengewehr bezeichnet habe, woraufhin er mich sehr seltsam ansah. »Wieso sollte ichso etwas sagen? Da muss ich mir einen kleinen Scherz erlaubt haben.«


      Er ahnte offenbar etwas von seinem Problem und setzte seine Logikzentren ein, um die Peinlichkeit zu überspielen.


      Bei einigen Schlaganfallpatienten liegt der Bereich der Schädigung zwischen den Zentren für das Zuhören und denen für das Sprechen, so etwa bei einer Patientin namens Dorothy. Wenn ich sie bat, ein Glas Wasser zu holen, ging sie zum Waschbecken, nahm sich ein Glas und ließ es voll Wasser laufen. Wenn ich sie aber fragte, was sie denn trinken wolle, konnte sie nicht antworten, sondern erwiderte etwa: »Ich wollte nur ein wenig herumlaufen.«


      Solche Fälle demonstrieren, wie komplex und empfindlich unsere Sprachsysteme sind. Bei bestimmten Formen der Schizophrenie können die Verarbeitungszentren so durcheinandergeraten, dass die bizarrsten Wörter für manche Objekte gewählt werden, und doch scheinen sie für den Patienten durchaus sinnvoll zu sein.


      Jedes Gehirn entwickelt sich vom Augenblick der Geburt an auf einzigartige Weise, und es gibt keine zwei Menschen mit demselben Kommunikationsstil. Das ermöglicht einen großen Spielraum für Kreativität, erklärt aber auch, warum man einander so leicht missversteht. Noch schlimmer wird die Lage dadurch, dass wir uns nur eines kleinen Teils der inneren Kommunikation bewusst sind, die ständig in unserem Gehirn abläuft. Die Forschung zeigt deutlich, dass wir alle die Fähigkeit haben, unser Bewusstsein und unseren Kommunikationsstil zu verbessern, aber wir müssen bei jedem Gespräch daran arbeiten. Das Bewusstsein verlangt, dass wir uns auf den gegenwärtigen Moment konzentrieren und uns nicht von der inneren Umtriebigkeit des Gehirns und dem Getümmel der Außenwelt ablenken lassen.


      Um den Vergleich mit den Vereinten Nationen wiederaufzunehmen, mit dem wir das Kapitel eingeleitet haben: Das Bewusstsein ist wie eine einzelne Person, die tausend verschiedene Sprachen übersetzen soll, die gleichzeitig von tausend verschiedenen Sprechern benutzt werden, um über tausend verschiedene Themen zu referieren – die allesamt unmittelbar wichtig für sie sind.


      Wenn eine Regierung so arbeitete, würde der Staat wohl zusammenbrechen. Aber das menschliche Gehirn scheint ganz gut damit zurechtzukommen. Es gibt allerdings genug Belege dafür, dass die Begrenzungen des menschlichen Bewusstseins uns unnötigen Stress und Angstgefühle verursachen. Trotz dieses Dilemmas können wir unser Gehirn darauf trainieren, Informationen effizienter zu verarbeiten. Wir können von der Sprache des Alltagsbewusstseins zu der des transformierenden Gewahrseins überwechseln, die im nächsten Kapitel behandelt wird.

    

  


  
    
      


      Kapitel 4


      Die Sprache des Bewusstseins


      Gewahrsein. Aufmerksamkeit. Wachsamkeit. Intelligenz. Selbstreflexion. Geistige Repräsentation. Selbsterkenntnis. Symbolisches Assoziieren. Aktives Denken. Erlerntes Verhalten. Sprachliches Verständnis. Erkenntnis. Erleben. Vorstellungskraft. Inneres Bezeugen. Verstehen. Innenschau. Persönliche Identität. Erinnerung. Voraussicht. Nachahmung. Geist. Freier Wille. Moralisches Gewissen. Innerer Dialog. Explizites Gedächtnis. Zeitwahrnehmung. Subjektive Vorstellungskraft. Analogiebildung. Intentionalität. Innere Rückmeldung. Rationale Kontrolle. Selbsterregung. Geistige Zeitreise. Emergente Kreativität. Qualia. Universelles Wesen. Gott.


      Da haben Sie es: eine unvollständige, aber kurz gefasste Zusammenstellung von 26 Jahrhunderten philosophischer, theologischer, psychologischer und wissenschaftlicher Spekulation über das Wesen des menschlichen Bewusstseins. Jeder weiß, dass es existiert, aber bis jetzt hat noch niemand herausgefunden, was es ist, wo es ist oder wie es funktioniert.1


      Wir haben nicht einmal eine allgemein anerkannte Definition. William James, der Begründer der amerikanischen Psychologie, schloss daraus 1904, dass das Bewusstsein nichts mehr sei als »ein bloßes Echo, der schwache Widerhall der verschwindenden ›Seele‹ in der Luft der Philosophie«.


      Einhundert Jahre später drückten Nobelpreisträger Francis Crick und der Neurologe Christof Koch sich ähnlich aus, als sie die Naturwissenschaftler aufforderten, diesen Begriff nicht mehr zu verwenden, »außer in einem sehr weit gefassten Sinn«2. Aber auch sie schrieben weiterhin insgesamt Dutzende von Artikeln und Büchern, in denen sie versuchten, das Wesen dieses mysteriösen Ungeheuers einzugrenzen. Die Suche nach einer Definition dauert bis heute fort und ist eines der umstrittensten Themen in der Naturwissenschaft, der Psychologie und Theologie. Selbst der Vatikan hat sich zu Wort gemeldet und behauptet, das Bewusstsein werde uns durch göttliche Einwirkung im Augenblick der Empfängnis zuteil. In diesem neuen Fachgebiet der sogenannten Neurotheologie gilt das Bewusstsein dann als Essenz der Seele.


      Je nach Definition ist das Bewusstsein vielleicht nicht einmal nur auf Menschen beschränkt und findet sich womöglich schon in den primitivsten Einzellern. So kann man zum Beispiel Bienen darauf abrichten, farbkodierte Symbole zu erkennen, die sie dazu bringen, im Flug nach links oder rechts abzudrehen. Bienen haben wie viele Insekten ein Langzeit- und ein Kurzzeitgedächtnis, die auch wesentliche Bestandteile des menschlichen Bewusstseins sind. Sie können abstrakte Beziehungen erfassen, treffen Gruppenentscheidungen und haben Kommunikationsfähigkeiten, die denen des Menschen gleichkommen. Pro Neuron speichern sie sogar mehr Informationen als wir.3


      Wir können auch nicht mehr behaupten, das menschliche Bewusstsein sei allen anderen überlegen. Delfine und Wale zum Beispiel haben sprachliche und soziale Fähigkeiten, die diejenigen des Menschen in vieler Hinsicht übertreffen, und auch mehrere Primatenarten scheinen komplexere Versionen des Bewusstseins zu haben.


      Das Bewusstsein ist neurologisch mit der Funktion fast jedes einzelnen Hirnareals verbunden4 und ermöglicht uns soziale Wahrnehmung und Kommunikation mit anderen.5 Aber es blieb immerdie Frage von Huhn und Ei: Ist das Bewusstsein ein Nebenprodukt der Hirnaktivität oder formt es vielmehr das Gehirn? Wir wissen inzwischen, dass beides zutrifft. Ein einziger bewusster Gedanke kann zu Aktivitäten im gesamten Gehirn führen,6 und wie unsere Studien mit bildgebenden Verfahren gezeigt haben, kann selbst die Kontemplation über das Wesen des Bewusstseins – wie sie eine Gruppe buddhistischer Meditierender in unserem Labor durchführte – bereits sowohl Struktur wie Funktion des Gehirns verändern.


      
        
          
            	
              Bewusster Schleim?


              Schleimpilze (Eumycetozoa) sind pilzähnliche Organismen, die weder zu den Tieren noch zu den Pflanzen zählen. Diese Einzeller sind allerdings intelligent genug, um sich im Laborversuch durch ein Labyrinth hindurchzufinden, indem sie den kürzesten Weg berechnen. Sollte das nicht als eine primitive Form des Bewusstseins gelten?

            
          

        
      


      Jedes Jahr erscheinen Dutzende neuer Studien, die unser Wissen über das menschliche Bewusstsein erweitern, dennoch bleiben sein Wesen und sein Ursprung ein Geheimnis. Weil es sich einfach nicht fassen lässt, haben Wissenschaftler wie Roger Penrose und Stuart Hameroff vorgeschlagen, es könne vielleicht am besten mit den Prinzipien der Quantenmechanik erklärt werden.7 Bis jetzt ist für diese interessante Hypothese noch kein definitiver Beleg gefunden worden, aber es würde uns nicht überraschen, wenn man eines Tages eine Verbindung feststellte.


      Was es allerdings gibt, sind substanzielle Belege dafür, dass das menschliche Bewusstsein – oder etwas, was dem zweckgerichteten Denken nahezustehen scheint – das überwinden kann, was wir normalerweise für die physischen Grenzen von Körper und Geist halten.8 Vielleicht ist es nicht genug, um irgendeinen praktischen Nutzen zu haben, aber als Dean Radin, Senior Scientist am Institute of Noetic Sciences im kalifornischen Petaluma, eine Doppelblindstudie über die Effekte menschlicher Absichten auf das autonome Nervensystem anderer Menschen durchführte, fand sein Team heraus, dass die mitfühlenden Gedanken des Senders kleine Veränderungen in der Hautleitfähigkeit des entfernten Empfängers verursachten, obwohl der Empfänger der Gedanken von dem Experiment nichts wusste.9


      Radins Team zeigte außerdem, dass unsere Gedanken womöglich imstande sind, inerte Substanzen aus der Entfernung zu beeinflussen – so wie Wasserkristalle, die sich buchstäblich auf der anderen Seite der Erde befanden.10 Es ist noch zu früh, die Stichhaltigkeit und Konsistenz solcher Studien zu beurteilen, aber ihre Ergebnisse legen nahe, dass die Fähigkeit des Gehirns zur Kommunikation weit über die Grenzen normaler menschlicher Interaktion hinausgeht und jedes etablierte wissenschaftliche Prinzip überwindet.


      Bewusstsein und Gehirn


      Wenn wir die Macht der Sprache und der menschlichen Kommunikation verstehen wollen, müssen wir mit einbeziehen, was wir gegenwärtig über das Wesen des bewussten Denkens wissen. Bewusstsein entsteht, wie neue Forschungen zeigen, im Moment der Geburt.11 Vor der Geburt schläft der Fötus fast ununterbrochen und zeigt nur sehr wenig neuronale Aktivität in den Sprachzentren.


      Aber Neugeborene werden sich sofort bewusst, dass sie von anderen Menschen und Gegenständen der Welt getrennte, eigenständige Wesen sind. Mit anderen Worten, sie unterscheiden zwischen sich selbst und der Außenwelt. Außerdem haben sie ein angeborenes Wissen, dass sie mit anderen kommunizieren müssen, wenn sie in der Welt überleben wollen. Und das tun sie über die Stimmbänder und die Körpersprache. Sie schreien, sie lächeln, sie wedeln mit den Armen, um ihre Grundbedürfnisse mitzuteilen, und sie zeigen emotionale Reaktionen und Anzeichen für geteilte Gefühle. Sie erinnern sich an Klänge und Laute, die sie im Mutterleib gehört haben,12 und sie zeigen eine spontane neuronale Aktivität, die dem entspricht, was William James den »Strom des Bewusstseins« nennt.


      Viele der Strukturen, die für bewusstes Sprechen zuständig sind, liegen in den äußersten Schichten des Gehirns, aber diese sind bei der Geburt noch weitgehend unentwickelt. Unmittelbar nach der Geburt setzt dann rasches Neuronenwachstum ein, und es entstehen dichte Verbindungen der Zellen des Neocortex mit dem Thalamus und anderen Tiefenstrukturen des Gehirns. Diese Veränderungen deuten auf das entwickelte Bewusstsein von Säuglingen und Kleinkindern hin, und das Bewusstsein entwickelt und verändert sich während des ganzen Lebens weiter.13 Wenn auch nur ein Bestandteil dieses empfindlichen Schaltplans unterbrochen wird, kann die bewusste Wahrnehmung dauerhaft gestört werden.14


      
        
          
            	
              Wie Gedanken Wirklichkeit werden


              Im Zentrum des Gehirns sitzt eine walnussförmige Struktur namens Thalamus. Dieser überträgt Sinneseindrücke aus der Außenwelt in die übrigen Teile des Gehirns. Wenn wir uns etwas vorstellen, wird auch diese Information an den Thalamus geleitet. Unsere Forschungen lassen vermuten, dass der Thalamus diese Gedanken und Fantasien genauso verarbeitet wie Klänge, Gerüche, Geschmacksempfindungen, Bilder und Tastempfindungen. Wenn Sie sich also sicher fühlen, dann nimmt der Rest Ihres Gehirns an, Sie seien auch sicher. Wenn Sie aber über imaginäre Befürchtungen oder Selbstzweifel nachgrübeln, dann nimmt Ihr Gehirn an, es bestehe womöglich eine wirkliche Bedrohung aus der Außenwelt. Unsere sprachbasierten Gedanken formen unser Bewusstsein, und das Bewusstsein formt die Realität, die wir wahrnehmen. Wählen Sie also Ihre Worte mit Bedacht, denn sie werden so wirklich wie der Boden, auf dem Sie stehen.

            
          

        
      


      Das Bewusstsein ist eine Welt für sich – die abstrakte geistige Repräsentation einer Außenwelt, die wir nie vollständig erfassen können. Nehmen Sie zum Beispiel die Farbwahrnehmung. Farben gibt es in der Realität eigentlich nicht. Es gibt Lichtwellen, die wir in unserem Gehirn aber nicht »sehen«. Die Sehzentren des Gehirns interpretieren die Einwirkung der Lichtwellen auf die Zäpfchen, die Farbsehzellen in der Netzhaut des Auges, und diese Information wird dann intern als Farbpalette wiedergegeben, die wiederum durch die Sprache in Kategorien eingeteilt wird.15 Weil alle Menschen dasselbe Sehsystem haben, sehen wir alle an einem sonnigen Tag einen blauen Himmel, obwohl der Himmel nicht wirklich blau ist. Aber wenn man diesem Sinneseindruck keinen spezifischen Namen gibt, kann das Gehirn diese spezifische Farbe vielleicht gar nicht erkennen.


      Die Farbwahrnehmung wird auch durch die Kultur bedingt, in der man groß wird, und je nach dem Land, in dem man aufwächst – sei es Russland, England oder Afrika –, ändert die sprachliche Einteilung des Farbspektrums das, was man wirklich sieht.16 So können zum Beispiel die Angehörigen des Berinmo-Stamms in Papua-Neuguinea nicht zwischen Blau und Grün unterscheiden, können esaber lernen, was zeigt, dass Wahrnehmung und Kategorisierung von Farben eine sprachgebundene Kategorie ist, die von kognitiven Prozessen kontrolliert wird, welche sich nur im menschlichen Gehirn abspielen.17


      Dasselbe gilt für Wörter. Wenn man den Klang oder die Intonation ändert, kann sich eine völlig unterschiedliche Bedeutung ergeben. In Gesprächen müssen wir das im Auge behalten, weil verschiedene Partner auf ein Wort oder einen Satz ganz unterschiedlich reagieren können, je nach der Kultur oder den Kindheitserlebnissen. Eine Aussage wie »Du bist schön« kann als Kompliment oder als aufdringlich empfunden werden, besonders von Menschen, die vielleicht Opfer sexuellen Missbrauchs gewesen sind. In China gilt es als unhöflich, jemandem zu sagen, er sei schön.


      Normalerweise legen wir, wenn wir sprechen, die irrtümliche Annahme zugrunde, dass alle anderen unsere Worte genauso verstehen wie wir selbst. Das stimmt jedoch nicht. Wir müssen also unser Sprachbewusstsein erweitern und berücksichtigen, dass jeder etwas anderes in unsere Worte hineinhört. Wir brauchen Begriffe, um unsere eigene innere Realität und Weltkarte zu schaffen, aber diese Weltkarte sieht bei jedem Menschen unterschiedlich aus. Anders ausgedrückt: Das Bewusstsein – und die Sprache, mit der wir unsere Gefühle, Gedanken und Annahmen ausdrücken – ist eine sehr persönliche und individuelle Instanz.18 Wenn wir diese neurologische Tatsache berücksichtigen, kommunizieren wir besser, weil wir dann nicht mehr von vornherein annehmen, dass unsere Gesprächspartner alles verstehen, was wir sagen.


      Die Grenzen des Alltagsbewusstseins


      Die Forschung hat zahlreiche unterschiedliche Bewusstseinsebenen oder -zustände identifiziert, die jeweils von verschiedenen neuronalen Netzwerken im Gehirn gesteuert werden.19 Diejenige Ebene, die uns am meisten betrifft, ist die des »Alltagsbewusstseins«, das sich von anderen Formen selbstreflektierender Wahrnehmung unterscheidet.20 Das Alltagsbewusstsein besteht aus all jenen gewöhnlichen Gedanken, Gefühlen und Wahrnehmungen, die wir in einem x-beliebigen Moment empfinden, und es bietet einen sehr begrenzten Ausschnitt der Realität. Es ist wie ein Schnappschuss, ein winziges Foto einer großartigen Aussicht, und die Information, die es enthält, ändert sich von Augenblick zu Augenblick und verändert damit auch unsere Wahrnehmung der Welt.21


      Das Alltagsbewusstsein stützt sich großenteils auf das Kurzzeit-Arbeitsgedächtnis. Wir benutzen es, um sinnvolle Sätze zu bilden und sie mitzuteilen. Aber wie im ersten Kapitel erklärt wurde, kann der Durchschnittshörer nur jeweils eine kleine Informationsmenge auf einmal verarbeiten. Wenn wir jemandem etwas bewusst mitteilen möchten, sucht das Arbeitsgedächtnis immer drei bis vier Daten-»Brocken« (chunks) aus den großen Reservoirs der gespeicherten Informationen aus.22


      Was ist ein Brocken? Es handelt sich um eine kleine Informationseinheit, die im jeweiligen Kontext sinnvoll ist. Sie stellt ein spezifisches Gefühl, einen spezifischen Gedanken oder eine spezifische Vorstellung dar, und das Kurzzeitgedächtnis kann diese Informationseinheiten nur jeweils zwanzig bis dreißig Sekunden lang festhalten,23 bevor sie mit neuen Informationen überschrieben werden. Das ist, als schaue man sich eine weite Landschaft mit Bäumen, Felsen, Pflanzen, zwitschernden Vögeln und durch die Blätter strömendem Sonnenlicht an. Wir können nicht bewusst auf alle diese Einzelheiten achten, sondern das Gehirn muss die Informationen zusammenfassen und nennt das Ganze einen Wald. Es wählt ein Wort aus, um ein komplexes Erlebnis zu bezeichnen, wird so mit der unmittelbaren Situation fertig und vergisst es dann wieder, wenn die nächsten vier Informationsbrocken ins Arbeitsgedächtnis geladen werden.


      Und genau das geschieht auch, wenn wir jemandem zuhören. Das Gehirn nimmt alle Wörter und implizierten Bedeutungen und summiert sie zu einem momentanen Gedanken. Wenn der Sprecher zu viel Information vermittelt, wählen unsere unbewussten Prozesse willkürlich Wörter aus, die im Moment relevant erscheinen.


      Sie ahnen, wo das Problem liegt. Die meisten Menschen glauben, es sei am besten, dem Gesprächspartner eine ausführliche Beschreibung zu geben, weil sie sich nicht klarmachen, dass das Gegenüber sich immer nur auf drei bis vier Informationseinheiten konzentrieren kann, und auch das nur kurz.


      Nehmen wir den vorigen Absatz als Beispiel. Man kann ihn in etwa zehn Sekunden vorlesen – und still lesen natürlich noch schneller. Aber ich wette, Sie könnten ihn nicht wiederholen, selbst wenn Sie ihn ein Dutzend Mal wiederholten. Warum nicht? Weil er zwischen zehn und fünfzehn Informationseinheiten enthält, weit mehr, als das Alltagsbewusstsein aufnehmen kann. Bei Tests an jüngeren und älteren Erwachsenen fanden Forscher der University of Missouri heraus, dass diese schon einen einzelnen Satz aus zehn Wörtern nur mit Schwierigkeiten genau wiedergeben konnten.24


      Wenn wir diese Begrenzung des Alltagsbewusstseins berücksichtigen, können wir lernen, besser zu kommunizieren, indem wir uns kurz fassen und dann den Gesprächspartner fragen, ob er verstanden hat, was wir gesagt haben. Wenn die Idee, die Sie vermitteln möchten, neu oder kompliziert ist, wiederholen Sie Ihre Botschaft in verschiedenen Formulierungen, damit das Gehirn des Zuhörers ein Konzept ihrer wesentlichen Elemente aufbauen kann.


      Außerdem können wir unsere Kommunikationsfähigkeit verbessern, indem man ein weiteres neurologisches Faktum ausnutzt: Je langsamer man spricht, desto besser versteht es der Zuhörer.25 Langsames Formulieren entspannt darüber hinaus den Körper des Sprechenden sowie den des Zuhörers.26 Das Ergebnis? Weniger Stress und mehr Verständnis mit dem geringsten Aufwand an Wörtern. Das ist eine Win-win-Situation – für Ihren Körper, Ihr Gehirn und füreinander –, und die Formel ist leicht zu merken:


      Halten Sie Ihre Sätze kurz, sprechen Sie langsam und nicht länger als dreissig Sekunden.


      Kürze reduziert Konflikte


      Manchmal sind sogar dreißig Sekunden schon zu viel, besonders in emotionalen Situationen. Mark stellte einst die Mitfühlende Kommunikation auf einer Tagung der Coalition for Collaborative Divorce vor. Das ist eine Organisation von Anwälten, Therapeuten und Finanzberatern in Südkalifornien, die zusammenarbeiten, um bei Scheidungen zu gütlichen Einigungen ohne Gerichtsverfahren zu gelangen. Mark veranstaltete nun ein Rollenspiel, bei dem zwei Personen einen Streit austrugen. Keine der beiden Parteien, so dasSzenario, wollte auf einen Vergleich eingehen, beide beharrten auf ihrem Standpunkt. Mehrere Anwälte versuchten erfolglos verschiedene Strategien, aber die Kontrahenten gingen nicht darauf ein. Obwohl es nur ein Rollenspiel war, spürte man wirkliche Spannung im Raum.


      Selbst eine Begrenzung der Gesprächsbeiträge auf dreißig Sekunden half nicht mehr, also änderten wir die Regel. Alle Rollenspieler, einschließlich des Anwalts, durften nur noch höchstens zehn Sekunden sprechen, und binnen fünf Minuten konnte der Anwalt die Pattsituation in ein Übereinkommen verwandeln. Die starke Einschränkung der Kommunikationsmöglichkeiten machte auch den Ausdruck von Ärger unmöglich. Das Seltsame am Ärger ist, dass er ein falsches Gefühl vermittelt, im Recht zu sein, und neurologisch immer mehr Ärger erzeugt.


      Unter Zeitdruck kommen einem oft die kreativsten und nützlichsten Ideen. Wenn wir auf das mentale Geschwätz des Alltagsbewusstseins verzichten, treten andere Formen der kognitiven Verarbeitung in den Vordergrund. Diese tieferen intuitiven Kapazitäten beziehen verschiedene neuronale Prozesse mit ein und bewerten eine Situation schneller als die Mechanismen, die sich des vom Arbeitsgedächtnis genutzten »Brocken«-Mechanismus bedienen.


      Bleiben Sie relevant, und vermeidenSie ablenkende Geräusche


      Wenn wir unsere Äußerungen bewusst auf höchstens dreißig Sekunden beschränken, lernen wir, unsere Worte sorgfältiger zu wählen. Dieser Ansatz hat einen spezifischen neurologischen Vorteil, weil irrelevante Äußerungen Muster neuronaler Kohärenz im Gehirn stören und es dem Zuhörer erschweren zu verstehen, was wirklich gesagt wird.27


      Irrelevante Äußerungen mindern auch das Urteils- und Lernvermögen.28 Wissenschaftler am Air Force Research Laboratory in Ohio fanden heraus, dass es die Fähigkeit zum Erkennen wichtiger verbaler Signale stört, wenn zwei Menschen gleichzeitig sprechen.29 Jedes Hintergrundgespräch – zum Beispiel, wenn man sich in einem Restaurant oder in einem Großraumbüro unterhält – stört das Gehirn bei der Ausführung seiner Aufgaben.30 Schon Verkehrslärm im Hintergrund reicht, um das Lernvermögen zu vermindern.31 Unser Rat: Wenn Sie ein wichtiges Gespräch führen müssen, sollten Sie sich den ruhigsten Platz dafür suchen, den Sie finden können, damit Sie sich auf jedes Wort voll konzentrieren können.


      Machen Sie sich Ihr Alltagsbewusstsein bewusst


      Die Mitfühlende Kommunikation lehrt uns, wie man sich der normalen Denkgewohnheiten bewusst wird, und sowie man seine Aufmerksamkeit den inneren geistigen Prozessen zuwendet, verändern sich die molekularen, zellulären und chemischen Funktionen des Gehirns.32 Im Prinzip schaffen wir eine neue Form des Bewusstseins, die auf Selbstreflexion und Beobachtung beruht.


      Wenn wir unsere Aufmerksamkeit uns selbst zuwenden, machen wir oft eine erstaunliche Entdeckung: Es ist fast unmöglich, den Geist vom Denken abzuhalten. Das Alltagsbewusstsein scheint einen kontinuierlichen inneren Dialog zu führen, dem wir genauso zuhören können wie den Äußerungen anderer Menschen. »Innerer Dialog« ist sogar ein anerkannter neurologischer Begriff. Dieses Phänomen kann zum Problem werden, wenn wir unserem Gesprächspartner zuhören möchten.


      Die innere Stimme des Bewusstseins


      Der innere Dialog läuft fast ununterbrochen, solange man wach ist. Er formuliert unser inneres Erleben der Welt in unserem Umfeld,33 und Forscher der University of Toronto haben herausgefunden, dass »die innere Stimme unsere Selbstkontrolle verstärkt, indem sie unsere Fähigkeit der Impulskontrolle erhöht«.34 Höhere Frequenz des inneren Dialogs korreliert oft mit niedrigerer psychischer Niedergeschlagenheit.35


      Der berühmte Schweizer Psychologe und Pädagoge Jean Piaget erkannte 1926, dass viele Kinder im Alter zwischen drei und fünf Jahren anfangen, Selbstgespräche zu führen. Wenn ein Kind zum Beispiel ein Haus aus Bauklötzen baut, verbalisiert es diese Handlung oft: »Jetzt setze ich den roten Bauklotz auf den blauen.« Wenn es fertig ist, sagt es dann vielleicht »Jetzt fällt alles um« – und bringt das Bauklötzchengebilde zum Einsturz.


      Piaget nannte dieses Verhalten »egozentrisches Sprechen«, und es zeigt, wie Sprache anfängt, unser tägliches Leben zu beherrschen. Wir setzen den inneren Dialog ein, um bewusste Entscheidungen zu treffen und unsere Gedanken so zu formen, dass sie der Kommunikation dienlich sind, und außerdem, um vorher einzuüben, was wir sagen möchten.


      Der innere Dialog setzt in den ersten Lebensjahren ein und dauert das ganze Leben über an.36 Er scheint in der linken Hirnhälfte beheimatet zu sein – in der abstrakte Sprachverarbeitung stattfindet – und spielt eine spezifische Rolle in der Orientierung unter anderen Menschen.37 Außerdem ist er wichtig für unsere Selbsteinschätzung.38


      Wenn Sie genau auf Ihren inneren Dialog achten, werden Sie feststellen, dass jedem emotionalen Zustand – Ärger, Furcht, Niedergeschlagenheit, Freude, Zufriedenheit und so weiter – eine eigene Stimme und ein eigener Mitteilungsstil entsprechen. Wenn Sie jetzt finden, dass sich das nach gespaltener Persönlichkeit anhört, dann sind Sie der Wahrheit gar nicht so fern, weil wir alle Dutzende Unterpersönlichkeiten haben, die alle ein eigenes Temperament haben. Normalerweise verschmelzen diese inneren Stimmen zu einem gewissen Grad miteinander und lassen sich kaum voneinander unterscheiden, aber durch ein schweres Trauma können sie voneinander getrennt werden und daraufhin autonom agieren.


      Obwohl wir uns dessen vielleicht nicht immer bewusst sind, kommentieren verschiedene innere Stimmen ständig unser Verhalten. Selbstkritik ist ein perfektes Beispiel dafür: Ein Teil von uns erledigt eine Aufgabe, und ein anderer kommentiert: »Das ist nicht gut genug. Der Chef wird meckern.« Es ist auch nicht ungewöhnlich, dass unsere verschiedenen Persönlichkeiten miteinander debattieren. Wir sehen ein Kleidungsstück im Schaufenster und wollen es haben, aber dann setzen die Stimmen ein: »Das kannst du dir nicht leisten!«, »Aber es steht mir so gut!« – und so weiter.


      Jede dieser inneren Stimmen wirkt anders auf das Gehirn. Eine selbstkritische Stimme stimuliert die Fehlerfindungsschaltkreise, eine selbstgewisse dagegen die neuronalen Schaltkreise für Mitgefühl und Empathie.39


      Negativer innerer Dialog kann besonders schädlich sein. Anorexiker haben zum Beispiel oft besonders ausgeprägte und kritische innere Stimmen.40 Sie helfen ihnen bei der Unterdrückung des Drangs zu essen, aber die negativen inneren Stimmen greifen kontinuierlich ihr Selbstvertrauen an, sodass die Ablehnung des Essens sich schließlich ins Lebensbedrohliche steigert. Wenn ein Anorexiker lernt, nicht mehr auf diese zerstörerischen Stimmen zu hören, verbessert sich auch sein Essverhalten.


      Workaholics geht es ähnlich. Wie viel sie auch leisten mögen, der innere Perfektionist gönnt ihnen keine Ruhe: »Du musst härter arbeiten! Das genügt nicht! Was, wenn du versagst?« Um dieses sogenannte Typ-A-Verhalten zu beenden, das sowohl für das Herz wie für das Gehirn schädlich ist, muss der unter obsessiv-kompulsivem Arbeitsdrang Leidende eine neue innere Sprache entwickeln, die großen Wert auf nichtmaterielle Ziele wie Freundschaft und angenehme Beschäftigungen legt.


      Krankhaftes Aufschieben (Prokrastination) ist eine weitere Form schädlichen inneren Dialogs: »Was, wenn ich keinen Erfolg habe? Ich weiß nicht genug, um es zu schaffen. Was soll’s, morgen kann ich mich auch noch damit befassen.« Wie bringt man diese Art innerer Stimme zum Schweigen? Indem man sie gezielt unterbricht und durch ständig wiederholte Aussagen ersetzt, die das Selbstvertrauen stärken.41 Wenn man seinen inneren Dialog ändert, verändert man auch sein Verhalten und verbessert sogar die Gehirnfunktion. Die Fähigkeit, den Ton innerer Dialoge zu kontrollieren, ist der erste Schritt zu dem Ziel, Vertrauen und Respekt zu gewinnen, von sich selbst wie von anderen Menschen.


      Die Beobachtung des inneren Dialogs


      Wir alle haben die Kraft, unseren inneren Dialog so zu verändern, dass sich unser Leben verbessert. Aber zuerst müssen wir lernen, mit dem »inneren Ohr« zuzuhören. Dazu braucht man ein anderes Gehirnsystem als das, von dem die inneren Stimmen ausgehen.42


      Hier eine kleine Übung, die Sie jetzt gleich ausführen können und die Ihnen hilft, diese inneren Stimmen zu identifizieren und die nützlichen von den schädlichen zu unterscheiden. Nehmen Sie sich ein Blatt Papier und einen Stift, setzen Sie sich in eine ruhige Ecke, atmen Sie einige Male tief durch, strecken sich und gähnen Sie etwa zwanzig bis dreißig Sekunden lang. Je entspannter Sie sind, desto leichter hören Sie Ihre inneren Stimmen.


      Jetzt lehnen Sie sich im Sessel zurück und tun nichts. Versuchen Sie auch, an nichts zu denken. Wie Sie merken, ist das wie bei einem alten Partyspiel: »Denk nicht an einen Elefanten!« Schon taucht ein Elefant vor dem inneren Auge auf. Lassen Sie den Elefanten, den Sie jetzt vor sich sehen, wieder von dannen ziehen, und holen Sie nochmals tief Luft. Schließen Sie die Augen und bleiben Sie ganz ruhig, so lange Sie können.


      Die meisten Menschen werden sich schnell bewusst, dass Gedankenbruchstücke im Bewusstsein auftauchen und wieder verschwinden. Wenn Ihnen ein solcher Gedanke bewusst wird, schreiben Sie ihn auf und notieren Sie etwaige Gefühle oder Empfindungen, die ihn begleiten. Dann lassen Sie den Gedanken davontreiben, als ob er eine Wolke am Himmel wäre. Das hilft Ihnen dabei, unbeteiligt zu bleiben, während Sie die ständigen Verschiebungen in Ihrem Bewusstsein beobachten.


      Jedes Mal, wenn Sie einen Gedanken notiert haben, atmen Sie tief durch und entspannen sich, woraufhin Sie wieder auf das achten, was als Nächstes geschieht. Beobachten Sie jeden Gedanken, notieren Sie ihn und lassen Sie ihn los. Je länger Sie das tun, desto intensiver wird das Erlebnis. Manchmal verlängern die Perioden der Stille sich, dann nehmen Sie wieder ab, bis Sie schließlich glauben, Sie werden verrückt. Wie gesagt, das Gehirn ändert sich nicht gern, und die inneren Stimmen mögen es nicht, wenn man sie ignoriert!


      Aber wenn Sie einfach nur dasitzen und die inneren Stimmen beobachten, ohne sie zu beurteilen – das ist das Wichtigste an der Übung –, entwickeln Sie damit ein starkes psychologisches Mittel. Acht randomisierte kontrollierte Studien haben gezeigt, dass diese Übung eine der schnellsten Methoden ist, um Stress, Angst, Reizbarkeit und Niedergeschlagenheit abzubauen.43


      Wenn Sie lernen, wie man ein solches tiefes Bewusstsein für das eigene Ich und das anderer Menschen erzeugt, werden Sie mit geringerer Wahrscheinlichkeit in schädliche emotionale Zustände geraten, die Ihre Fähigkeit zur effektiven und Mitfühlenden Kommunikation schädigen können.


      Die Umwandlung negativerinnerer Stimmen


      Der innere Dialog ist ganz gut. Er hilft uns bei der Bewältigung starker emotionaler Reaktionen und gibt uns die Kraft, unangemessenes Verhalten zu verändern.44 Wenn man ängstlich oder besorgt ist oder unter starkem Stress steht, kann ein positiver innerer Dialog beruhigend wirken.45 Und ein positives Selbstgespräch verbessert die Leistung aktiver Sportler.46 Das ist wie ein innerer Trainer, aber man muss ihn erst aufbauen und die negativen Ratschläge aussondern.


      Nehmen wir an, Sie sind Schlagmann beim Baseballturnier Ihrer Firma. Positiver innerer Dialog kann ganz einfach in einem »Ich schaffe das schon!« bestehen, er kann aber auch sehr komplex sein und eine ganze Strategie entwickeln, um den gegnerischen Pitcher zu täuschen. Nehmen wir aber an, Ihr Schlag geht ins Aus. Innere Stimmen haben oft die Tendenz, Sie oder jemand anderen für eine Niederlage verantwortlich zu machen. Diese Art innerer Stimme müssen Sie unterbrechen und durch die Versicherung ersetzen, dass Sie beim nächsten Schlag bestimmt besser abschneiden.


      Wenn die innere Stimme negativ wird – und das kann auch den erfolgreichsten Menschen der Welt passieren47 –, entsteht daraus mit der Zeit eine Vielfalt an Problemen. Diese Entwicklung kann zu Essstörungen, Passivität, Schlaflosigkeit, Agoraphobie, Spielsucht, sexuellem Versagen, Selbstverachtung und Depression führen. Es kann dazu kommen, dass Sie ohne Rücksicht auf die Folgen impulsiv Ihren Job kündigen oder Ihre Familie abschätzig behandeln.


      Positive Selbstgespräche dagegen fördern Aufmerksamkeit, Entscheidungsfreude, Selbstvertrauen und Arbeitsleistung.48 Es scheint nicht auf die genauen Worte anzukommen, solange sie positiv, wiederholt und realistisch sind. Und Sie müssen Ihre Worte einsetzen, um einen Plan zu fassen. Der Wunsch, eine Million Dollar zu verdienen, wird Ihnen zum Beispiel keinen Cent einbringen, aber wenn Sie mit positivem inneren Dialog einen gesunden Finanzplan ausarbeiten, steigert das Ihre Erfolgschancen enorm. Sowie sich allerdings Selbstzweifel einschleichen, unterminiert das Ihren Weg zum Erfolg und zur Erfüllung Ihrer Träume.


      Sara White, Professorin an der University of California in San Francisco und renommierter Führungs- und Kommunikationscoach in Medizinkreisen, empfiehlt folgende Schritte, um einen negativen inneren Dialog in ein positives Selbstgespräch umzuwandeln. Dadurch steigern Sie Ihre Leistung, Ihre Zufriedenheit und Ihren beruflichen Erfolg.49


      – Beobachten Sie Ihren inneren Dialog und führen Sie ein »Gedankenprotokoll«.


      – Treten Sie Ihrem inneren Kritiker gegenüber und schreiben Sie Äußerungen um, mit denen Sie sich selbst Grenzen setzen.


      – Ersetzen Sie negative Gedanken durch einen positiven inneren Dialog.


      – Suchen Sie in jedem Hindernis, auf das Sie stoßen, nach der Chance, die es Ihnen bietet.


      – Konzentrieren Sie sich auf Ihre Erfolge, nicht auf Ihre Rückschläge.


      – Überprüfen, verstärken und üben Sie Ihr neues Selbstgespräch.


      Selbstgespräche können zu vielem nützlich sein, aber sie haben einen Haken. Sie können uns davon ablenken, dem Gesprächspartner die volle Aufmerksamkeit zu schenken. Anstatt zuzuhören, übt man dann unbewusst schon ein, was man als Nächstes sagen möchte, und wenn die Aufmerksamkeit sich so aufteilt, stört das die Prozesse in Gedächtnis, Kognition und sozialem Bewusstsein.50


      Der innere Dialog lenkt vom gegenwärtigen Moment ab. Er kann wesentlich für die Lösung schwieriger Probleme sein, uns aber auch davon abhalten, wirklich zuzuhören.


      Die Stimme der Erkenntnis


      Mit genügend Übung kann ein tiefes Gewahrsein unseres inneren Dialogs zu einer überraschenden Entdeckung führen. Eine neue Stimme wird hin und wieder auftauchen: die Stimme der Intuition. Oft geht ihr eine lange Periode innerer Stille voraus. Dann bricht eine plötzliche Erkenntnis ins Bewusstsein durch. In diesem Moment bekommen Sie einen kurzen Einblick in das größere Bild.


      Diese Art intuitiver Erkenntnis ist oft schwer in Worte zu fassen, aber sie fühlt sich wahr an. Es ist der »Heureka!«-Moment, das Aha-Erlebnis, das seit Äonen mit kreativen Gedankenblitzen in Zusammenhang gebracht wird. Es handelt sich um ein einmaliges, sprachgestütztes Erlebnis, das von der rechten Hirnhälfte gesteuert wird.51 Die Insula und das anteriore Cingulatum, die auch unser Mitgefühl steuern, werden angeregt,52 und in diesen Momenten tiefen Gewahrwerdens treten hohe Gammawellen-Oszillationen im Gehirn auf, und das Alltagsbewusstsein tritt in den Hintergrund.53 Es findet eine kognitive Restrukturierung statt, und die Welt sieht plötzlich anders aus.54


      Das Gefühl hält vielleicht nur eine Sekunde an oder bleibt Ihnen ein Leben lang, aber die Erlebnisberichte darüber gleichen einander erstaunlich: Ein neues Bewusstsein bildet sich, mit dem man besser, effizienter und mit einem tieferen Gefühl persönlicher Zufriedenheit und inneren Friedens lebt.


      Die Sprache der Stille:Ist Schweigen wirklich Gold?


      Bis jetzt haben wir den inneren Stimmen und Gedanken sowie ihren Auswirkungen auf Bewusstsein und Gehirn viel Aufmerksamkeit gewidmet. Aber was ist mit der Stille? Hat sie einen neurologischen Wert? Ja, den hat sie. Wenn man zwischen den kurzen Sätzen nicht immer einige Sekunden Pause einlegt, nimmt das Verständnis des Zuhörers ab.55 Das gilt auch für unbekannte Wörter oder Fachbegriffe: Das Gehirn des Zuhörers braucht mehr Zeit, um sie zu verarbeiten. Daher muss man sich kurz fassen und nach jedem Satz einige Sekunden Pause machen.


      Große Lehrer, Therapeuten, Schauspieler und Redner wissen um die Macht der Pause und setzen sie bewusst ein. Vertreter und Manager machen es genauso, weil sie wissen, dass solche Pausen die Verbindung zwischen Menschen vertiefen. Sie wissen außerdem, wie wichtig es ist, den Gesprächspartner reden zu lassen: Nur so kann man wirkliche Einsicht in ihre Wünsche und Bedürfnisse gewinnen. Intensives Zuhören erfordert Schweigen, und das heißt, dass man seinen Geist darauf trainieren muss, sich selbst von dem inneren Dialog zu distanzieren, den er ständig erzeugt.


      Daraus ergibt sich eine interessante Frage: Ist es wirklich möglich, eine echte innere Stille zu erreichen? Ja, aber nur für kurze Zeitspannen. Selbst in einem schalltoten Raum wird das Hörzentrum des Gehirns sofort aktiviert, und man hört automatisch verbale »Botschaften«.56 Mit anderen Worten: Das Gehirn ist an Stille nicht gewöhnt, weil zu viel Stille aus evolutionärer Sicht ein Anzeichen von Gefahr darstellen kann. Wenn in einem Wald die Vögel plötzlich aufhören zu singen und die normalen Tiergeräusche verstummen, heißt das normalerweise, dass ein Raubtier herumschleicht.


      Auf die Stille zwischen den Wörtern hören


      Hier noch eine kleine Übung, die Sie ausprobieren können. Zuerst wird sie Ihnen etwas seltsam vorkommen, aber es kann Ihnen zeigen, wie beschäftigt Ihr Geist ist, wenn er sich die Worte ausdenkt, die Sie sprechen möchten. Sie können die Übung allein durchführen; mit einem Partner ist sie allerdings interessanter.


      Alles, was Sie tun müssen, ist, einen Satz laut aufzusagen – aber machen Sie nach jedem Wort eine Sekunde Pause. Dann sagen Sie einen weiteren Satz auf, aber diesmal mit zwei Sekunden Pause nach jedem Wort. Bei jedem folgenden Satz verlängern Sie die Pause um eine Sekunde und achten Sie darauf, wie sich Ihre innere Stimme verhält. Ich versichere Ihnen, dass sie ziemlich laut und aufgeregt werden wird.


      Interessanterweise verspüren die Sprecher, wenn wir diese Übung in einem Workshop durchführen, gewöhnlich zunehmende Angstgefühle, während der Zuhörer immer ruhiger wird. Um Ihnen gleich einmal einen Eindruck zu vermitteln, lesen Sie bitte den folgenden Satz laut vor, wobei Sie nach jedem Wort vier oder fünf Sekunden Pause einlegen:


      WÄHREND SIE DIESEN SATZ AUFSAGEN, ACHTEN SIE BITTE DARAUF, WAS IN IHNEN ZWISCHEN DEN EINZELNEN WÖRTERN VORGEHT.


      Lesen Sie den Satz bitte noch einmal vor, diesmal mit längeren Pausen, und sprechen Sie mehrsilbige Wörter bitte noch etwas langsamer. Dehnen Sie die einzelnen Ausdrücke, achten Sie genau auf den Klang der jeweiligen Konsonanten und Vokale. Anstatt sich über die Bedeutung des Textes Gedanken zu machen, konzentrieren Sie sich entspannt auf das Erlebnis des langsamen Sprechens.


      Die meisten Menschen hören bei dieser Übung alle möglichen inneren Kommentare zwischen den einzelnen Wörtern: »Das ist albern«, »Das ist verrückt«, »So zu sprechen ist lächerlich« … Manchmal verlangsamt sich der innere Dialog, aber oft beschleunigt er sich, als ob der Geist glaube, schnell sprechen zu müssen, um alles unterzubringen, was er für wichtig hält. Die Leute reden oft schnell und lange, weil sie fürchten, ihr Gesprächspartner werde nicht alles verstehen, wenn sie es nicht ausführlich erklären. Aber wenn Sie sich an die goldene Regel des Kurzzeit-Arbeitsgedächtnisses erinnern, werden Sie auch daran denken, dass Ihr Gegenüber nur einen kleinen Teil dessen behält, was Sie sagen.


      Während Sie sehr langsam sprechen, werden Sie beginnen, die Pausen zu nutzen, um das nächste Wort sorgfältig auszuwählen. Sie können tatsächlich darüber nachdenken, was Sie sagen möchten, während Sie sprechen. Nach wenigen Minuten gelingt es Ihnen vielleicht bereits, große Mengen Informationen mit der Hälfte des Textes auszudrücken, den Sie normalerweise brauchen.


      Wenn Sie die Übung mit einem Partner durchführen, sprechen Sie jeweils nur einen Satz und lassen Sie dann Ihr Gegenüber reden. Setzen Sie diesen langsamen Wechsel mindestens zehn Minuten lang fort. Sie werden feststellen, dass es ziemlich angenehm ist, jemandem zuzuhören, der sehr langsam spricht, und bald werden Sie das Gefühl bekommen, dass Sie Ihr Gegenüber besser und tiefer verstehen. Es ist ein unglaubliches Erlebnis, deshalb raten wir Ihnen, die Übung mit mehreren Freunden und Familienangehörigen durchzuführen und dann auch mit mehreren Arbeitskollegen.


      Als Mark diese Übung vor mehreren Jahren zum ersten Mal mit seiner Frau ausprobierte, geschah Folgendes: In den ersten Minuten gewöhnten sie sich noch an das ungewöhnliche Sprechtempo. Dann fragte Mark Susan äußerst langsam: »Wie … gefällt … dir … diese … Art … zu … sprechen?«


      »Sie … gefällt … mir … gut«, erwiderte Susan genauso langsam.


      »Warum?«, fragte Mark nach etwa fünf Sekunden Pause.


      »Sie … macht … mich … nicht … nervös.«


      Mark entgegnete langsam: »Aber … meine … Stimme .. ist …ganz … emotionslos.«


      »Ich … weiß. … Wenn … du … emotional … bist, … denke … ich … manchmal, … du … seist … wütend.«


      Nach einer langen Pause sagte Mark: »Meine … Gedanken … überschlagen … sich … gerade.« Eine weitere lange Pause. »Ohne … Emotionen … kann … ich … keine … Vorträge … halten.«


      Susan erwiderte nichts.


      Mark hörte auf seine inneren Gedanken und kam allmählich zu einem Entschluss, welcher der wichtigste sei und mitgeteilt werden sollte. Er vertraute seiner Intuition und sagte schließlich: »Soll … ich … wirklich … so … langsam … sprechen?«


      »Ja!«, antwortete Susan sofort.


      »Warum?«


      »Ich … weiß … nicht, … mir … fällt … das … auch … gerade … zum … ersten … Mal … auf. … Wenn … du … normal … sprichst, … machen … mir … die … Emotionen … in … deiner … Stimme … Angst.«


      Darüber dachte Mark lange nach. Er konnte es nicht nachvollziehen, aber wenn er so seiner Frau näherkommen konnte, warum es nicht einmal ausprobieren? »Wie … lange … soll … ich … denn … so … sprechen?«, fragte er.


      »Bis … Weihnachten!«


      »Fünf Monate?«, rief Mark und vergaß die Pause zwischen den Worten.


      »Ja, … fünf … Monate … lang«, erwiderte Susan lächelnd.


      Alle möglichen Gedanken schossen Mark durch den Kopf: »Bis Weihnachten? Fünf Monate lang? Ausgeschlossen! Ich mache meiner Frau Angst? Meine Güte! Das hat sie mir ja noch nie gesagt. Liegt das Problem bei ihr oder bei mir?« Sein Geist raste eine ganze Weile, dann beruhigte er sich und wurde still.


      Sie kamen überein, weiterhin so extrem langsam zu sprechen, und obwohl sie es dann doch nicht länger als eine oder zwei Wochen durchhielten, war das eine der entscheidendsten Phasen ihrer Beziehung. An diesem Nachmittag sprachen sie vier Stunden lang über beunruhigende Ereignisse von vor zehn Jahren, die sie nie wirklich hatten klären können. In den nächsten Wochen lösten sie einen Konflikt nach dem anderen und haben inzwischen eine förmliche Vereinbarung getroffen, immer dann sehr langsam miteinander zu sprechen, wenn das Gespräch schwierig wird.


      Emotionen spielen im Kommunikationsprozess eine wichtige Rolle, aber wenn sie zu dramatisch vorgetragen werden, können sie bei vielen Zuhörern zu Abwehrreaktionen führen. Oft sind wir uns des emotionalen Eindrucks, den wir bei unserem Gesprächspartner hinterlassen, gar nicht bewusst, und das obige Beispiel sollte eine Mahnung sein, den anderen ruhig danach zu fragen. Erkundigen Sie sich, was Sie tun können, um besser zu kommunizieren, und denken Sie immer daran, dass jeder Mensch einen anderen Gesprächsstil bevorzugt. Wenn man erfolgreich mit anderen kommunizieren möchte, muss man sich klarmachen, dass jedes Gespräch ein einmaliges Erlebnis ist und jeder Dialog – auch mit dem gleichen Gegenüber – eine Neueinstellung des Tonfalls und der Abfolge zwischen Sprechen und Zuhören erfordern kann.


      Gespräche mit Menschen, die aus vorangegangenen Interaktionen tiefe innere Wunden davongetragen haben, brauchen darüber hinaus vielleicht noch mehr Zeit und Sorgfalt, damit wir nicht verborgene »Knöpfe« drücken, von denen der Zuhörer selbst nichts weiß.


      Sehr langsames Sprechen ist eine ausgezeichnete Übung, wenn man sichergehen möchte, die bestmöglichen Worte zu wählen, um das auszudrücken, was man sagen möchte. Und wenn emotionale Knöpfe gedrückt werden, dann hilft es dem Gesprächspartner, sich zu entspannen, wenn wir unser Tempo bewusst verlangsamen und im wärmstmöglichen Tonfall sprechen. Vertrauen und Empathie können schon durch einen einzigen negativen Ausdruck untergraben werden, aber man kann sie wiederaufbauen, wenn man bewusst das Mitgefühl füreinander kultiviert.


      »Die Stille verbessern«


      Wenn man bewusst lernt, seine eigenen Gedanken und Gefühle schweigend zu beobachten, entsteht eine neue Art von Stille. In dieser Stille kommt einem oft eine seltsame Erkenntnis. Man wird sich bewusst, dass man sich selbst beobachtet. Aber dann tritt ein neuer Gedanke hinzu: Wer ist das eigentlich, der da beobachtet? Dieses »Ich«, wenn man es so nennen kann, unterscheidet sich von allen Vorstellungen, die wir gewöhnlich über uns selbst haben, und es ist gewöhnlich ruhig, gelassen und schweigt. Es beobachtet, reagiert aber nicht. Es hört zu, spricht aber nur selten; und wenn es das tut, erleben die meisten Menschen eine Art innerer Weisheit.


      In der Stille, die in dieser einzigartigen Form des Gewahrseins entsteht, können wir unsere Fähigkeit verbessern, die Zukunft vorherzusagen, und das ermöglicht uns bessere Entscheidungen über unsere Lebensplanung und Karriere.57 Forschern am Neurosciences Institute in San Diego zufolge scheint dieses beobachtende Ich »nötig zu sein, um das Bewusstsein aufrechtzuerhalten«.58


      Das ist ein interessantes Paradoxon: Wir brauchen ein beobachtendes Ich, um bewusst zu sein, aber die meisten Menschen sind sich des beobachtenden Ichs nicht bewusst! Stattdessen achten wir viel mehr auf das oberflächliche Bild, das wir uns von uns selbst machen. Diese Bilder sind voller Fantasien, Befürchtungen und Wünsche über unsere Identität, die alle nicht sehr zutreffend sind. Wenn wir lernen, mit unserem beobachtenden Ich diese anderen Bilder zu betrachten, wird uns klar, dass sie nicht unbedingt real sind, sondern bloß Ansichten – von uns selbst wie von anderen Menschen –, die wir im Laufe der Zeit akzeptiert haben. Der sich abzeichnende Trend der Forschungsergebnisse zum Komplex des Bewusstseins ist, dass das beobachtende Ich einen sehr viel zutreffenderen Blick auf die Realität hat. Es scheint sich nicht so aufzuregen wie das gewöhnliche Ich, und je mehr man über diese tiefere Form des Gewahrwerdens reflektiert, desto mehr schwinden Ängstlichkeit und Niedergeschlagenheit.59


      Wir werden nicht mit dieser bewussten Fähigkeit geboren, unser eigenes Gewahrsein zu beobachten, können sie aber mit den Übungen in diesem Buch entwickeln. Ein starkes beobachtendes Ich führt automatisch zu größerem Wohlbefinden.60 Es senkt emotionalen Stress61 und lässt uns bei sozialen Interaktionen die Bedürfnisse anderer Menschen besser erkennen.62 Deshalb betrachten wir intensive Selbstreflexion als einen wesentlichen Bestandteil der Mitfühlenden Kommunikation.


      In Wirklichkeit müssen wir gar nicht so viel reden, wie wir glauben. Meistens geben wir nur unseren inneren Dialog wieder, mit dem das Gehirn die überwältigende Informationsmenge verarbeitet, die ständig in unser Bewusstsein fließt. Wenn man sich einen Augenblick Zeit nimmt und diese innere Welt bewusst betrachtet, sieht man, dass die meisten Worte, die man mit dem inneren Ohr wahrnimmt, gar nicht an die Außenwelt müssen. Unsere Gesprächspartner haben ihre eigenen inneren Dialoge.


      Wenn man aber einen produktiveren und sinnvolleren äußeren Dialog anstrebt, dann sollten sowohl Sprecher wie auch Zuhörer bewusst langsamer werden, sodass die innere Weisheit des beobachtenden Ichs – die Intuition – in den kurzen Perioden der Stille hervortreten kann. In einem solchen verbesserten Bewusstseinszustand gestalten wir unsere Wortwahl bedachtsamer.


      Wie es ein weiser chassidischer Rabbiner einmal gesagt hat: »Bevor du etwas sagst, frage dich immer, ob deine Worte die Stille verbessern.«

    

  


  
    
      


      Kapitel 5


      Die Sprache der Zusammenarbeit


      Wenn wir völlig auf uns selbst ausgerichtete, isolierte Wesen wären, gäbe es nur wenig Notwendigkeit zur Kommunikation. Wir täten einfach, was wir wollten und wann wir es wollten. Wenn aber jeder lebendige Organismus sich so verhielte, würde der Wettkampf um knappe Ressourcen – Nahrung, Wasser, fruchtbare Geschlechtspartner – sofort zum gewalttätigen Konflikt eskalieren. Die Biologie hat in der Natur Tausende von Beziehungsstrategien gefunden, die alle den Frieden wahren sollen. Sie lassen sich in zwei Wörtern zusammenfassen: »kooperative Kommunikation«.


      Um zu überleben, bedarf es eines Gleichgewichts zwischen dem, was wir nehmen, dem, was wir teilen, und dem, was wir an andere abgeben, die nicht für sich selbst sorgen können. Die Frage bleibt: Ist der Mensch von sich aus eher selbstsüchtig oder kooperativ, eher gierig oder großzügig?


      Als wir mit der Erarbeitung dieses Buches begannen, neigten wir dazu, den Menschen für grundsätzlich egoistisch zu halten. Einer der frühen Arbeitstitel lautete sogar The Selfish Brain (»Das egoistische Gehirn«) als Anspielung auf Richard Dawkins’ Klassiker Das egoistische Gen. Es gibt genug Belege für diese Selbstsucht, aber Jahre der Forschung haben uns vom Gegenteil überzeugt. Nur als Säuglinge haben wir die Freiheit zu völliger Selbstsucht. Unser Gehirn ist bei der Geburt so unterentwickelt, dass wir völlig von der Versorgung durch andere Menschen abhängig sind.


      Dieser Zustand hält allerdings nicht lange an, denn sobald man für sich selbst sorgen kann, verlangen die Familienangehörigen Gegenleistungen. Man muss lernen, seine Spielsachen mit Geschwistern und Freunden zu teilen, man muss tun, was die Eltern einem auftragen, und man muss seine selbstsüchtigen Impulse zähmen, wenn man in die Schule kommt. Wer das nicht tut, wird bestraft: Das Kind wird in sein Zimmer geschickt oder muss in der Ecke stehen, ohne soziale Kontakte, und diese schmerzliche Lektion macht ihm klar, dass Selbstsucht in der sozialen Arena des Lebens nur selten toleriert wird.


      Der innere Kampf allerdings bleibt. Wenn wir etwas teilen müssen, was wir wertschätzen, erhebt sich eine Vielzahl von Fragen, etwa wie viel wir teilen müssen und für wie lange. Das führt zu weiteren Fragen über Gerechtigkeit und Großzügigkeit, aber darauf gibt es keine klaren, richtungsweisenden Antworten. Jede Situation ist anders, weil sie verschiedene Beteiligte mit verschiedenen Ansichten zu diesen Fragen hat, müssen wir uns auf Worte verlassen und eine Übereinkunft aushandeln. Wenn wir keine für beide Seiten befriedigende Lösung finden, kooperiert unser Gegenüber nicht mit uns. Dasselbe gilt am Arbeitsplatz. Man wird von niemandem eingestellt und bezahlt, wenn man nicht etwas von Wert anzubieten hat.


      Selbstsucht hat keine Sprache. Wenn wir uns so verhalten, dann werden weder Besitz noch Worte ausgetauscht. Wir nehmen uns einfach, was wir wollen, ohne zu fragen. Aber Fairness erfordert Zusammenarbeit, und diese hängt völlig von einer Kombination aus Dialog, Verhandlung, Kompromiss und Verhaltensänderung ab. Das sinddie grundlegenden Elemente, die von zwei neuen Forschungsfeldern untersucht werden: der Neuroökonomie und der Sozialneurologie.


      Mit Versuchen, bei denen Tiere und Menschen in Gehirnscannern untersucht wurden, während sie verschiedene Tausch- und Geldgeschäfte abwickelten, kamen wir zu einer grundlegenden Erkenntnis über die menschliche Natur: In sozialen Interaktionen belohnt man entgegenkommende Menschen mit Freundlichkeit und Großzügigkeit und bestraft die unkooperativen, selbst wenn diese Bestrafung etwas kostet.1 Und je mehr man jemanden bei fairem, kooperativem und freundlichem Verhalten beobachtet, desto eher ist man gewillt, mit ihm eine dauerhafte Freundschaft einzugehen.2


      Ist Kommunikation und Kooperationbei allen Lebewesen zu beobachten?


      Menschen sind nicht die einzige Lebensform auf der Erde, die kooperativ kommuniziert. Wie der Biologe Joel Sachs von der University of California in Riverside berichtet, »durchdringt die Kooperation alle Ebenen der biologischen Organisation«.3 Selbst einfache Bakterien sind zu erstaunlichem sozialen Verhalten fähig, das durch spezifische Formen der chemischen Kommunikation geregelt wird.4 Die Verständigung von Pflanzen untereinander ähnelt der beim Menschen erstaunlich. Pappeln, Tomaten und Limabohnen kommunizieren untereinander – über die Luft und über ihre Wurzeln – und können sich sogar mit anderen Pflanzenarten, Tieren und Mikroorganismen verständigen.


      Genau wie der Mensch nutzen auch Pflanzen ihre Kommunikation, um zu kooperieren und sich vor Feinden zu schützen. So können Pflanzen zum Beispiel buchstäblich um Hilfe rufen, wenn sie gefressen werden, und die Signale, die sie aussenden, können Fressfeinde des grasenden Tieres anziehen.5 Einige Pflanzen scheinen die Fähigkeit zum Zuhören zu haben, während andere vermutlich taub sind.6 Sie benutzen zwar keine Worte, aber sie haben Signalrezeptoren und Laufwege, die denen in den Kommunikationsnetzwerken unseres Gehirns gleichen.7 Und sie haben sogar ihre eigenen inneren Dialoge; einige Pflanzen können über ihre Gefäßbündelnetzwerke Hormonsignale an andere Teile der Pflanze abgeben.8


      In der Biologie heißt das »innerpflanzliche Kommunikation«. Für uns ist es eine Erinnerung daran, dass Kommunikation auch viele nonverbale Ebenen hat, und zwar nicht nur bei Pflanzen, sondern auch beim Menschen. James Lovelock hat in seinem Buch Gaia sogar behauptet, die Erde insgesamt sei ein lebendiges Ganzes, das mit einem eigenen Kommunikationssystem einen integrativen, kooperativen Organismus schaffe. Anders als Pflanzen und die meisten anderen Lebewesen kann allein der Mensch allerdings den Grad an Kooperation bewusst ändern, indem er seine Kommunikationsmethode entsprechend wählt.


      Menschliche Zusammenarbeit undneuronale Resonanz


      Kommunikation besteht, auf das Wesentliche beschränkt, aus der akkuraten Informationsübertragung von einem Gehirn zum anderen. Der Prozess, mit dem dies geschieht, heißt neuronale Resonanz, und je besser wir die neuronale Aktivität im Gehirn unseres Gegenübers spiegeln können, desto eher können wir mit ihm kooperieren. Wenn wir Mimik, Gestik und Tonfall unseres Gesprächspartners genau beobachten, wird sich unser Gehirn parallel zu seinem ausrichten, und dadurch verstehen wir eindeutiger, was unser Gegenüber denkt, fühlt und glaubt.


      Forscher am Social Brain Laboratory in den Niederlanden demonstrierten dies an Paaren, die sie Scharade spielen ließen. Einer der Partner wurde in einen funktionellen Magnetresonanztomografen (fMRT) gelegt und bekam ein Wort auf dem Bildschirm gezeigt. Der Betreffende beschrieb den Begriff dann mit Handzeichen, die dem anderen Partner, ebenfalls unter dem Scanner, danach in einem Film gezeigt wurden. Der zweite Partner musste dann versuchen, das Wort zu erraten. Ergebnis? Bei Sender und Empfänger wurden jeweils ähnliche Hirnareale stimuliert, wenn der Empfänger richtig riet, besonders die Areale für Spracherkennung und Sprechen.9


      Daraus ergeben sich mehrere wichtige Schlussfolgerungen: Wörter können durch spezifische Gesten übertragen werden, und die Geste wie das Wort selbst stimulieren ähnliche Hirnareale – Areale, die mit Sprachverständnis befasst sind. Forscher am Max-Planck-Institut für Kognitions- und Neurowissenschaften in Leipzig berichten: »Handzeichen mit symbolischer Bedeutung werden oft erfolgreicher als Wörter zur Übermittlung einer Absicht eingesetzt.«10


      Am wichtigsten ist, dass diese Studien bestätigen, was wir über neuronale Resonanz gesagt haben: Wenn man wirklich verstehen möchte, was der Gesprächspartner sagt, dann muss man ihm so genau wie möglich zuhören und ihn intensiv beobachten. Ansonsten spiegelt das eigene Gehirn seines nicht. Wenn wir in unserem Gehirn nicht simulieren, was unser Visavis denkt und fühlt, können wir nicht mit ihm kooperieren.


      Hilfreich für optimale Kooperation ist auch eine Übereinstimmung der Grundannahmen. Wenn sie nicht kongruieren, müssen die Beteiligten zuerst eine Gesprächsbasis herstellen, indem sie sich auf ein gemeinsames Ziel einigen, das beiden so weit wie möglich entgegenkommt. Wenn eine solche Basis nicht erreicht wird, bricht die Kommunikation zusammen, und alle Hoffnung auf Zusammenarbeit war vergebens. Wie Forscher der Universität Genf gezeigt haben, werden die Kooperationssysteme des Gehirns stimuliert, wenn die persönlichen Ziele der Gesprächspartner übereinstimmen.11


      Der Strategien der Mitfühlenden Kommunikation sollen neuronale Resonanz zwischen den Gesprächspartnern schaffen. Und beginnt man ein Gespräch mit der Absicht eines fairen Austauschs, so werden die Kooperationsschaltkreise des Gehirns stimuliert. Neueste Forschungsergebnisse zeigen außerdem, dass man die neuronale Resonanz umso mehr steigert, je mehr man den Kommunikationsstil des Gegenübers nachahmt oder spiegelt, was zu mehr Empathie, Kooperation und Vertrauen führt.12


      Weitere Forschungen deuten darauf hin, dass es sozial ansteckend wirkt, wenn man sich in einen kooperativen, empathischen Geisteszustand versetzt, der sich dann bei Ihnen zu Hause, am Arbeitsplatz und selbst in der Gemeinde wie ein Virus ausbreitet.13 So können wir Menschen in Übereinstimmung mit unseren Werten und Zielen bringen, indem wir nonverbal Mitgefühl ausstrahlen. Natürlich gibt es auch andere Methoden, um die Kooperation zu sichern, zum Beispiel Zwang. Hier sind die Risiken allerdings größer, weil der Widerwille des Gegenübers sich schnell so weit aufstaut, dass er große Opfer bringt, um dem Zwang zu entkommen. Wir sehen das heute überall in der Welt: Unterdrückte Gesellschaften verlangen Gleichheit, Fairness und Gerechtigkeit von jenen, die mit unangemessener Selbstsucht und Gier handeln. In diesen Szenarien haben neuronale und kognitive Dissonanz sich so weit verstärkt, dass die Menschen nicht mehr passiv bleiben können.14 Selbst kleine Diskrepanzen zwischen persönlichen Werten und Zielen können den Kommunikationsprozess torpedieren, indem sie Chaos im Gehirn schaffen.15


      Effektive Kommunikation hängt von der neuronalen Resonanz ab. Forscher an der Princeton University haben mit einem fMRT-Gehirnscan-Experiment gezeigt, dass die neuronale Kopplung verschwindet, wenn Versuchspersonen schlecht miteinander kommunizieren. Die Wissenschaftler konnten selbst den Erfolgsgrad eines Gesprächs anhand des beobachteten Resonanzgrads der beiden Gehirne voraussagen.16 Sie entdeckten außerdem, dass gute Zuhörer – diejenigen, die am aufmerksamsten darauf achteten, was gesagt wurde – sogar vorausahnten, was der Sprecher sagen würde, noch bevor er es ausgesprochen hatte. Das ist womöglich das, was gute Hellseher tun: Sie achten auf alle nonverbalen Hinweise und schließen daraus, was man denkt und fühlt. Das ist keine Magie: Sie bedienen sich nur der Strategien der Mitfühlenden Kommunikation.


      Die Stimme des Gegenübers spiegeln


      Wenn man sich dem Sprachstil des Gesprächspartners und der Intensität seiner Stimme anpasst, wird das als stärkere Hinwendung und Einfühlung empfunden.17 Forschern der University of Hawaii zufolge »müssen die Sprechzyklen miteinander agierender Partner aufeinander abgestimmt sein, wenn die Kommunikation erfolgreich sein soll«. Es überrascht nicht, dass Sie mit einer solchen Abstimmung bessere Chancen haben, wenn Sie auf eine Verabredung mit einem potenziellen Partner hoffen. In einem Experiment zum sogenannten Speed-Dating – bei dem die Teilnehmer nur vier Minuten haben, um einander kennenzulernen, bevor sie zum nächsten Kandidaten wechseln – blieben Paare mit zueinander passendem Sprachstil dreimal wahrscheinlicher zusammen als andere.18


      Wenn zwei Menschen einander mögen, spiegeln sie die Haltung, die Mimik und die Bewegungen des anderen wider.19 Das ist ein Zeichen ihrer Verbundenheit,20 baut Vertrauen auf21 und vermittelt den Wunsch, zueinanderzugehören und zusammenzuarbeiten. Vielleicht können Sie damit sogar mehr Geld verdienen. Als bei einem Test Kellnerinnen die Bemerkungen ihrer Kunden spiegelten, steigerten sich ihre Trinkgelder um 50 Prozent.22 Forschungen haben sogar ergeben, dass aufeinander abgestimmter Sprechstil die Wahrscheinlichkeit einer friedlichen Konfliktlösung erhöht, selbst bei ernsthaften Zusammenstößen und potenzieller Lebensgefahr.23


      Mit dem Gehirn Kontaktaufnahme üben


      Wenn Sie Ihre Fähigkeit steigern möchten, mit einem anderen in Resonanz zu treten und Empathie zu empfinden, benutzen Sie einfach Ihre Vorstellungskraft. Wenn jemand mit Ihnen redet, versetzen Sie sich an seine Stelle. Stellen Sie sich vor, Sie seien Ihr Gegenüber, und zwar so konkret wie möglich. Forschern der University of Chicago zufolge können Sie sich mit dieser mentalen Simulation besser in Ihren Gesprächspartner einfühlen, dabei kommt es noch nicht einmal darauf an, ob Ihre Vorstellung auch zutreffend ist.24


      Das gilt sogar für Romane und Filme, je mehr Sie sich in die Rolle des Protagonisten hineinversetzen, desto mehr Mitgefühl oder, wenn es ein Schurke ist, Abscheu und Widerwillen empfinden Sie.25 Wie António Damásio und sein Forschungsteam an der University of Southern California betonen, löst man »den neuronalen Mechanismus für echte Empathie aus«, wenn man sich aktiv »an die Stelle eines anderen Menschen versetzt und dessen persönliches emotionales Erleben nachfühlt, als wäre es das eigene«.26


      Können wir uns selbst trainieren, Mitgefühl mit jedem Menschen zu empfinden? Ja, aber anscheinend haben wir einen neurologischen Mechanismus, der uns an der Empathie mit Menschen hindert, die wir nicht mögen oder nicht respektieren. Diese »›Antispiegelneuronen‹-Aktivität«, wie manche Forscher sie bezeichnen, deaktiviert anscheinend die Neigung des Gehirns, ein Gegenüber zu imitieren.27 Wenn wir also mit jemandem interagieren, dessen Verhalten unsere persönliche Ethik und unsere Werte verletzt, dann schalten die Empathieschaltkreise des Gehirns ab, damit wir uns nicht ebenso verhalten.


      Es gibt sogar Belege dafür, dass wir die Fähigkeit eines Visavis, sich kooperativ zu verhalten, umso besser beurteilen können, je empathischer wir selbst sind.28 Aber die Empathie hat ihre Grenzen. So besitzen wir beispielsweise nicht die neuronale Kapazität, um zu erkennen, ob wir verbale und emotionale Signale missverstanden haben.29 Es ist also leicht, fälschlich zu glauben, wir verstünden, was der Gesprächspartner sagt und meint.


      Unser Ratschlag: Nehmen Sie niemals an, dass Sie wissen, was Ihr Gegenüber wirklich fühlt und denkt. Am Tag meiner, Andys, Hochzeit sagte der Rabbi immer wieder zu meiner Braut und mir: »Setzt nie voraus, dass ihr wisst, was der andere denkt – fragt immer nach.« Am besten ist es wirklich, seine Annahmen stets mit einer Nachfrage abzusichern. Sie könnten es zum Beispiel so machen: »Also, John, wenn ich Sie richtig verstehe, meinen Sie Folgendes: … Würden Sie das auch so sehen?« Wenn John nicht zustimmt, wird er dankbar für die Gelegenheit sein, noch einmal deutlich zu sagen, was er gemeint hat.


      Die sozialen Regeln des Engagements:Ärger funktioniert nie


      Was passiert, wenn Menschen nicht miteinander kooperieren, und wie reagiert das Gehirn, wenn uns jemand unfair behandelt oder unsere Großzügigkeit ausnutzt? Wir reagieren dann mit einem wohldokumentierten biologischen Prozess, der als »altruistische Bestrafung« bezeichnet wird. Wie sich herausgestellt hat, ist das menschliche Gehirn darauf ausgelegt, Bestrafungen zu initiieren, sowie jemand eine soziale Übereinkunft bricht oder sich auf eine Weise verhält, die wir für sozial unverantwortlich halten.30


      Aber es gibt ein Problem: Die Schuldigen mögen es nicht, bestraft zu werden, und sind sich oft gar keines Vertrauensbruchs bewusst. Wenn man dem Betreffenden Vorwürfe macht, wird er eine ablehnende Haltung entwickeln, die Möglichkeit der Kooperation schwindet, und Sie riskieren eine Vergeltung.31 Wenn Sie aber nichts sagen, dauert das unangemessene Verhalten an. Zeigt Ihre Stimme auch nur die geringste Andeutung von Missachtung oder Sarkasmus, wird das vom anderen als feindseliges Verhalten interpretiert. Das Ergebnis: unbefriedigende und instabile Beziehungen.32


      Bei persönlichen Beziehungen führt Bestrafung – ob als Verärgerung, Kritik oder Urteil – selten zum Erfolg. Die Reaktion des Gehirns auf Enttäuschung scheint allerdings festgelegt zu sein. Wenn wir nicht bekommen, was wir möchten – selbst wenn die Erwartung unrealistisch war –, dann wird das »Ärgerzentrum« des Gehirns stimuliert. Wird unser Verlangen enttäuscht und die erhoffte Belohnung verschoben, wird ebenfalls das Ärgerzentrum stimuliert. Wenn wir es eilig haben und der Autofahrer vor uns trödelt, werden wir ärgerlich, weil unser selbstsüchtiges Verlangen nicht erfüllt wird.


      Die beste Lösung, die wir für diesen Kreislauf kennen, ist die Unterbrechung der Negativität durch einen Gedanken, der Mitgefühl mit Ihnen selbst, der Situation und den anderen Beteiligten ausdrückt. Die Forschungsergebnisse sind eindeutig: Indem wir demjenigen, der nach unserem Empfinden zu weit gegangen ist, einen freundlichen Gedanken senden, steigern wir psychisch unser Gefühl sozialer Verbundenheit und stärken die neurologischen Schaltkreise für Empathie und Kooperation.33


      Forscher des Evolutionsdynamik-Programms der Harvard University haben herausgefunden, dass Menschen, die am wenigsten zu Bestrafungen greifen, am ehesten mit Kooperation und mit einer Steigerung ihrer finanziellen Vorteile rechnen können. Sie sagen geradeheraus: »Sieger bestrafen nicht … Verlierer bestrafen und gehen unter.«34


      
        
          
            	
              Machtspiele funktionieren nicht


              Den Vereinten Nationen zufolge ist Kooperation, nicht Macht der Schlüssel zur Konfliktlösung. Versucht eine Partei, der anderen ihre Grundwerte aufzuzwingen, eskaliert der Konflikt. Wenn ein Streit durch Zwang beigelegt wird, sind beide Parteien mit dem Ergebnis35 weniger zufrieden.

            
          

        
      


      Forschungen am Department of Neurobiology and Behavior der Cornell University in Ithaca/New York haben ergeben, dass Sie noch mehr tun können, um Ihre Chancen auf stärkere kooperative Beziehungen zu Hause und am Arbeitsplatz zu verbessern: Seien Sie großzügiger.36 Großzügiges Verhalten sendet ein spezifisches Signal an die Gehirne Ihrer Mitmenschen und sagt ihnen, dass Sie ihnen nichts Böses wollen. Wenn der Druck aus einem Konflikt genommen wird, verringert sich durch diese Deeskalation die Gefahr eines wütenden Gegenschlags, und es wird die Möglichkeit einer Wiederaufnahme des kooperativen Verhaltens geschaffen.


      Mit anderen Worten, Freundlichkeit gegenüber Menschen, die unfreundlich zu Ihnen sind, erweicht ihr Herz und besänftigt ihr ärgerliches Gehirn. Wenn also das nächste Mal jemand hinter Ihnen zu dicht auffährt, auf die Hupe drückt und ärgerlich mit den Händen wedelt, machen Sie die Überholspur einfach frei. Dadurch haben Sie ein wenig Respekt gezeigt, und vielleicht tut der andere Autofahrer ja eines Tages einem Dritten einen ähnlichen Gefallen.


      Dasselbe gilt auch für Konflikte am Arbeitsplatz. Wenn Sie Ihrem unfreundlichen Chef eine kleine Extraportion Mitgefühl schenken, bleibt Ihre finanzielle Absicherung erhalten. Freundlichkeit schafft Kooperation, und Kooperation schafft ein besseres Gehirn.

    

  


  
    
      


      


      Kapitel 6


      Die Sprache des Vertrauens


      Das Gehirn ist ein gigantisches Kommunikationszentrum. Es besteht aus etwa 85 Milliarden Neuronen und 85 Milliarden Gliazellen, jede mit einem eigenen »Geist«. Sie sind effizient und kooperativ und gehen ständig Verbindungen miteinander ein und lösen sie wieder.


      Dies ist das Speichergefäß unseres gesammelten Wissens, unserer Gefühle, Erinnerungen, Annahmen und Gewohnheiten, aber nur ein winziger Teil dieses großen Informationsschatzes ist dem Alltagsbewusstsein zugänglich – jene vier oder fünf Informationsbrocken, die wir höchstens eine halbe Minute lang im »Arbeitsgedächtnis« behalten können. Verglichen mit dem Rest unseres Gehirns, scheint sein bewusster Teil ziemlich ineffizient. Er hat einen äußerst begrenzten Blick auf die Realität und gleicht das durch zahlreiche Annahmen und Vermutungen aus.


      Wie zutreffend ist dieses Bewusstsein konstruierende Weltbild? Wir wissen es eigentlich nicht und müssen im Grunde einfach darauf vertrauen, dass es zuverlässig und nützlich ist. Meistens funktioniert es auch ganz gut, aber es bietet trotzdem nur einen sehr begrenzten Zugang zur Realität in den Köpfen anderer Menschen. Wenn wir uns in einem bedeutsamen Gespräch befinden, dann versucht unser Gehirn, die Vertrauenswürdigkeit der Absichten und Worte anderer Menschen zu bewerten. Wenn wir kein Vertrauen herstellen können, kommt es weder zu einem Geschäft noch zum Verlieben.


      Zuerst sollten wir »Vertrauen« kurz definieren. Das Lexikon gibt uns zu diesem Zweck eine Reihe von Begriffen zur Orientierung: »Hoffnung«, »Glaube«, »Verlässlichkeit«, »Zuversicht« und »Abhängigkeit«. In Beziehungen ist Vertrauen das, was wir einem anderen Menschen entgegenbringen, auf den wir uns zum Erreichen eines gemeinsamen Ziels verlassen. Aber Vertrauen kann man nicht direkt messen oder zählen. Wir können Geld zählen und Leistungen messen, wenigstens meistens, aber welches Maß an Vertrauen ist notwendig, damit es zu einem erfolgreichen Austausch kommt?


      Weil das Gehirn den Worten anderer Menschen nicht viel Vertrauen schenkt, sieht es sich nach anderen Anzeigern für Vertrauenswürdigkeit um. Wir versuchen den Charakter anderer nach ihren Leistungen, Fähigkeiten und Stärken zu beurteilen, aber das Gehirn achtet auch besonders auf die Augen und den Mund sowie in geringerem Maße auf subtile Unterschiede im Tonfall. Insbesondere die Sprache der Augen und der Lippen sind wichtige Auslöser der Vertrauensschaltkreise des Gehirns. Und weil es einfacher ist, ein vertrauenswürdiges Lächeln nachzuahmen, achtet das Gehirn stärker auf die unwillkürlichen Muskelbewegungen um die Augen.


      Ein bestimmter Blick zieht uns an, während wir einen anderen abstoßend finden, und ein aufmerksamer Beobachter braucht nur Sekunden, um diese physiologische Veränderung zu registrieren. Aus der Perspektive der Neurologie bewahrheitet sich also der alte Satz: Wenn es um Vertrauen geht, zählt der erste Eindruck. Entdecken wir Anzeichen von Freude, wächst unser Vertrauen, sehen wir aber auch nur ein klein wenig Ärger oder Furcht, geht das Vertrauen schnell zurück.1


      Ehrlichkeit und Täuschung


      Wir brauchen den Blick ins Gesicht des Gegenübers, um seine Vertrauenswürdigkeit einschätzen zu können, aber sowie wir bemerken, dass jemand uns anschaut, geht das Gehirn kurz in einen Zustand der Ängstlichkeit und Wachsamkeit über, während es entscheidet, ob der Betreffende Freund oder Feind ist. Daraus entsteht natürlich ein Dilemma, was den ersten Eindruck angeht, denn der zeigt wahrscheinlich ein ängstliches und daher nicht vertrauenswürdiges Gesicht – wenn derjenige, den wir anschauen, das bemerkt.


      Dieses neurologische Problem mahnt, dass der erste Eindruck in Wirklichkeit immer nur eine Ahnung von Charakter und Integrität des Gegenübers vermitteln kann. Das gilt auch, wenn es um Liebe auf den ersten Blick geht. Wenn Sie von jemandem diesen besonderen Blick auffangen, der Begehren signalisiert, dann ist der Absender oder die Absenderin mit den Gedanken vielleicht ganz woanders. Sie glauben dann, er oder sie sei an Ihnen interessiert, aber vielleicht gilt der Blick vielmehr der Bäckereiauslage im Schaufenster direkt hinter Ihnen. Der erste Eindruck ist ein wichtiger Hinweis, aber wir brauchen weitere Informationen, wie wir sie aus einem Gespräch mit der betreffenden Person gewinnen.


      Was lässt uns so unbehaglich zumute werden, wenn wir bemerken, dass uns jemand anschaut? Der Philosoph Jean-Paul Sartre nannte es »den Blick des Anderen« und glaubte, dass man durch den Blick eines anderen Menschen sich seiner eingebildeten oder wirklichen Unzulänglichkeiten verstärkt bewusst werde. Die Neurologie bestätigt das bis zu einem gewissen Grad, aber hauptsächlich bei ängstlichen oder auf Täuschung bedachten Menschen. Augenkontakt verstärkt gewöhnlich die Vertrauenswürdigkeit und fördert zukünftige Zusammenarbeit bei Menschen, die sich sozial positiv verhalten.2 Derselbe Effekt tritt auf, wenn wir jemandem mit einem fröhlichen Blick begegnen.3


      Sartre argumentierte, dass es Schamgefühl auslösen kann, wenn man angestarrt wird. Er nahm an, dass die Sozialmoral schwindet, sobald man allein ist. Diese Ansicht Sartres wird von der Forschung gestützt. Bei einem einzigartigen Experiment der Evolution and Behaviour Research Group der University of Newcastle richteten die Forscher in einem Büro ein Kaffee-, Tee- und Milchbüfett ein. Die Preise waren ausgeschildert, und auf dem Tisch stand ein einfaches Kästchen, in dem man das Entgelt für die entnommenen Getränke selbst deponieren sollte. Der Versuchsaufbau umfasste noch ein zusätzliches Element: ein Bild neben der Preistafel. Fünf der zehn Wochen des Experiments hindurch hingen dort Blumenbilder, aber jede zweite Woche war es ein neues Bild, das ein Augenpaar zeigte. Diese Bilder waren so angebracht, dass sie den Kunden direkt anstarrten, und in den Wochen, während sie dort hingen, wurde das Dreifache an Geld eingenommen.


      Es gab also ganz deutlich weniger Betrug und mehr Ehrlichkeit, wenn die Büroangestellten unbewusst glaubten, überwacht zu werden, auch wenn die Augen nur eine Abbildung und keinem anwesenden Menschen zuzuordnen waren. Die Forscher erklärten: »Das menschliche Wahrnehmungssystem enthält Neuronen, die selektiv auf Gesichts- und Augenstimuli reagieren, und es ist daher möglich, dass die Bilder einen automatischen und unbewussten Effekt auf die Wahrnehmung der Versuchsteilnehmer hatten und sie so handeln ließen, als würden sie überwacht.«4


      Als Reaktion auf dieses Experiment startete die Polizei im britischen Newcastle eine Verbrechensbekämpfungsinitiative, die aus großen Plakaten mit einem starrenden Augenpaar bestand, unter dem »Wir haben ein Auge auf Kriminelle« stand.5 Das Ergebnis war ein siebzehnprozentiger Rückgang der Verbrechensquote im ersten Jahr der Kampagne. Ein ähnlicher Versuch läuft seit einigen Jahren in Derbyshire, ebenfalls in England, wo lebensgroße Pappfiguren in Form von Polizisten aufgestellt worden sind.6 Das schreckt zwar tatsächlich Laden- und Benzindiebe von ihren Missetaten ab, nicht aber, wie die Polizei feststellen musste, solche Langfinger, die es auf die Pappkonstabler selbst abgesehen haben!


      Wie weitere Laborstudien zeigten, nehmen Ehrlichkeit und Kooperationsbereitschaft zu, wenn man annimmt, beobachtet zu werden. Bei garantierter Anonymität dagegen neigen Menschen eher zu Selbstsüchtigkeit, Unehrlichkeit und Täuschung.7


      Die Sprache der Augen


      Augenkontakt ist ein zentrales Element der sozialen Kognition, und jeder braucht ihn von der Geburt bis zum Tod als Hilfe, um den emotionalen Zustand seiner Mitmenschen zu erkennen.8 Für Kleinkinder ist der Blick in die Augen anderer wesentlich für die neuronale Entwicklung des Gehirns. Er stärkt Kognition, Aufmerksamkeit und Gedächtnis und hilft dem Säugling, seine Emotionen zu regulieren.9


      Anhaltender Augenkontakt löst im Gehirn eine »Annäherungs«-Reaktion aus und signalisiert, dass die Beteiligten an einem sozialen Kontakt interessiert sind.10 Wenn aber einer der beiden seine Augen abwendet, zeigt das dem Betrachter eine »Vermeidungs«-Reaktion.11 Ein abgewandter Blick ist für den Betrachter ebenso ein Hinweis darauf, dass der Betreffende etwas zu verbergen hat oder lügt.12 Was das ist, kann man allerdings erst ausmachen, wenn man mit dem Visavis in einen Dialog eintritt. So fühlt der oder die Betreffende womöglich ein romantisches Interesse, möchte aber gerade deswegen keinen Augenkontakt, weil er oder sie verheiratet ist. Oder vielleicht ist unser Gegenüber auch nur sehr beschäftigt und hat keine Zeit für einen sozialen Kontakt. Auch Menschen mit Sozialphobie vermeiden den Augenkontakt.13 Dieser ist entscheidend für den Kommunikationsprozess, aber das Ausmaß des Kontakts hängt von der Kultur ab, in der man aufwächst.14 Man muss also viele Faktoren berücksichtigen, wenn man mit Hilfe der Augen Vertrauen in einen Dialog schaffen will.


      Außerdem sind es eigentlich nicht die Augen, die Kommunikationssignale senden, sondern die umgebenden Muskeln. Wenn Sie sich auf die Bewegungen der Augenlider und Brauen Ihres Gegenübers konzentrieren, erhalten Sie entscheidende Information über seinen emotionalen Zustand, besonders über Ärger, Traurigkeit, Angst oder Verachtung. Fröhlichkeit und Zufriedenheit sind schwieriger zu erkennen, und ein völlig entspanntes Gesicht kann dem Betrachter den Eindruck der Interesselosigkeit vermitteln.


      Hier kommt wieder ein kleines Experiment. Stellen Sie sich vor einen Spiegel, entspannen Sie sich einige Minuten lang und atmen Sie tief durch. Spannen Sie dann alle Gesichtsmuskeln an und entspannen Sie sie wieder. Wiederholen Sie das mehrfach und achten Sie auf die emotionalen Botschaften, die Sie dabei auszusenden scheinen. Ein angespanntes Gesicht kann Ärger, Abscheu oder Verachtung anzeigen, aber wenn Sie die Augenbrauen heben und den Mund so weit wie möglich öffnen, können Sie, je nach den eingesetzten Muskeln und Ihrem Grad an Entspanntheit, verschiedene Emotionen von Furcht über Überraschung bis hin zu Schrecken darstellen.


      Entspannen Sie Ihre Gesichtsmuskeln erneut und sehen Sie sich selbst drei oder vier Minuten lang ins Gesicht, wobei Sie auf die Gedanken und Gefühle achten, die das hervorruft. Wenn Sie sich dabei unwohl zu fühlen beginnen, halten Sie durch und registrieren Sie das unangenehme Gefühl einfach. Nach wenigen Augenblicken sollte es verschwinden.


      Dann probieren Sie, ob Sie bewusst die Gesichtsausdrücke für Ärger, Traurigkeit und Angst hervorrufen können. Denken Sie an entsprechende Ereignisse aus Ihrer Vergangenheit, um tiefere und authentischere Emotionen hervorzurufen. Unser Emotionsgedächtnis kann dieselben Muskelkontraktionen auslösen, die auch bei dem betreffenden Erlebnis selbst auftraten.


      Als Nächstes experimentieren Sie mit verschiedenen positiven Emotionen: Fröhlichkeit, Vergnügen, Zufriedenheit, Friedfertigkeit. Sind sie leichter oder schwieriger auszudrücken? Achten Sie wieder auf die innere Stimme, die sich zu jedem Gesichtsausdruck meldet. Zuletzt versuchen Sie, den Gesichtsausdruck für Scham, Schuldgefühl, Neugier, Langeweile und Überraschung nachzuahmen. Dem Mimikexperten Paul Ekman zufolge übt Ihr Gehirn sich umso mehr im Erkennen wie im Ausdrücken dieser Emotionen, je stärker Sie sie fühlen, wenn Sie mit jemandem sprechen.15


      Die meisten sind sich ihrer Mimik gar nicht bewusst und achten auch nicht sehr auf die ihrer Mitmenschen. So verwechseln wir oft eine Emotion mit der anderen. Aber selbst ein geübter Entzifferer von Mikro-Expressionen – das sind nonverbale, weniger als eine Sekunde anhaltende emotionale Signale – weiß, dass auch diese nur Anzeichen sind, die erst durch ein tieferes Gespräch bestätigt werden müssen. Ebenfalls wichtig ist, daran zu denken, dass in einem intensiven Gespräch so viele Emotionen auftreten können, dass die Gesichtsmimik undeutlich wird.16


      Wir empfehlen Ihnen ein ähnliches Experiment mit Ihrer Familie und Ihren Freunden. Probieren Sie wie bei einem Scharadespiel, ob Sie die Emotion des Gegenübers an seinem Gesichtsausdruck erraten können. Solche Übungen helfen Ihnen, sich der nonverbalen Botschaften bewusster zu werden, die wir ständig aussenden, und erleichtern es, Ihr Gegenüber beim Gespräch direkt und unverwandt anzuschauen.


      Die Macht des Anschauens


      Ein weiteres Experiment sollten Sie mit einem Partner, Kollegen oder Freund durchführen. Sie müssen einander dazu nur fünf Minuten lang direkt in die Augen schauen. Die meisten Menschen fangen nach dreißig Sekunden an, sich unwohl zu fühlen, aber wir möchten, dass Sie den Impuls, sich abzuwenden, ignorieren. Stattdessen registrieren Sie einfach das unangenehme Gefühl und alle Gedanken und Gefühle, die auftauchen. Dann nehmen Sie einige tiefe Atemzüge und entspannen bewusst Gesicht, Schultern und Hals, während Sie Ihren Übungspartner weiter direkt anschauen. Nach der Übung sprechen Sie miteinander über Ihr Erlebnis.


      Das ist eine der zentralen Übungen des Trainingsprogramms in Mitfühlender Kommunikation, denn es ist entscheidend, dass Sie lernen, die Mimik Ihres Gegenübers beim Gespräch genau zu verfolgen. Normalerweise stellen wir Paare zusammen, die sich nicht gut kennen, und lassen sie eine Minute lang einander in die Augen schauen. Dann werden die Paare neu gemischt, und die Übung wird wiederholt. Jedes Mal fällt es den Teilnehmern leichter, aber gewöhnlich braucht man drei oder vier Durchgänge, bei denen man verschiedenen Menschen in die Augen schaut, bis alle Teilnehmer sich dabei wohlfühlen.


      Um dabei Erfolg zu haben, muss man die Muskeln um die Augen herum entspannen, sonst wirkt ihr Blick wie ein kaltes Starren. Diese Art des Anschauens verursacht Stress und wird vom Gegenüber als Bedrohung wahrgenommen.17 Der Gesprächspartner wird daraufhin seinen Blick abwenden und damit signalisieren, dass er sich unwohl fühlt und sein Vertrauen schwindet.


      Es gibt noch eine andere Art des Anschauens, eine, die sofort ein tiefes Gefühl des Vertrauens und der Vertrautheit im Gehirn des Gegenübers erzeugt. Dieser Blick kann nicht bewusst imitiert werden, denn er wird von der unwillkürlichen Muskulatur erzeugt. Die Augen bekommen einen weichen Ausdruck und spiegeln ein Gefühl innerer Zufriedenheit und inneren Friedens wider, aber zu diesem Ausdruck gehört auch ein spezifisches Lächeln, also schauen wir uns erst einmal die Sprache des Mundes an. Dann, am Ende dieses Kapitels, zeigen wir Ihnen, wie man einen Gesichtsausdruck erzeugt, der Ihre inneren Gefühle von Kooperation und Kommunikation reflektiert, einen Ausdruck, der bei fast jedem, der Ihnen ins Gesicht schaut, tiefes Vertrauen auslösen wird.


      Die Sprache der Lippen


      Wenn es um die Entwicklung empathischen Vertrauens geht, spielen nicht nur die Augen eine Rolle. Ebenso wichtig für die Mimik ist der Mund, denn auch wenn Sie einen sanften Blick haben, kann schon ein leicht verzogener Mund ein Gefühl der Traurigkeit oder Verachtung vermitteln, wie das linke Bild auf der nächsten Seite zeigt. Angst wird hauptsächlich über die Augenmuskulatur kommuniziert,18 aber schon das leichteste Lächeln kann neurologisch ein Gefühl der Friedlichkeit, Zufriedenheit und Befriedigung vermitteln, wie das rechte Bild demonstriert.
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      Wenn wir einem anderen Menschen ins Gesicht schauen, identifiziert das Gehirn eine Reihe möglicher Emotionen in den Augen und ebenso durch die Stellung des Mundes. Ekman hat dokumentiert, dass ein einzelner Mensch über 10 000 Gesichtsausdrücke erzeugen kann, und viele davon führen im Gehirn des Betrachters zu einer spezifischen neurologischen Reaktion. Bei so vielen Möglichkeiten greift das Gehirn zu begründeten Vermutungen, um festzulegen, was das Gegenüber fühlt.


      Das Gehirn sucht auch nach Widersprüchen. Wenn ein Mensch lügt oder verwirrt ist, kann die Mimik von Augen und Mund ihre Übereinstimmung verlieren. Im linken der beiden ersten Bilder könnte der Mund Ärger, Traurigkeit oder Abscheu ausdrücken. Kombinieren wir ihn dagegen mit den Augen im linken der nächsten Bilder, wird der Ausdruck klar und vermittelt jetzt Strenge.
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      Sie benötigen noch weitere Signale wie etwa den Tonfall, um festzustellen, ob der Sprecher verärgert, abgestoßen oder nur sehr konzentriert ist, aber Sie sehen, wie das Gehirn sehr schnell eine Ansicht erzeugt, sei sie nun richtig oder falsch, was Ihr Gegenüber wohl fühlt oder denkt.


      Die Sprache der Traurigkeit


      Wenn es um die Erzeugung neuronaler Resonanz zwischen zwei Menschen geht, so fand Ekman heraus, ist Traurigkeit der wirkungsvollste Gesichtsausdruck. Je mehr die Mimik auf Leiden oder Schmerz hindeutet, desto stärker werden die Mitgefühl-Schaltkreise im Gehirn eines Betrachters stimuliert. Einem anderen seine Traurigkeit zu zeigen macht einen jedoch subjektiv verwundbar, also schützen die meisten Menschen sich, indem sie einen verärgerten Gesichtsausdruck annehmen. Das ist eine schlechte Strategie, denn wie wir belegt haben, führt Ärger zu größerer Reizbarkeit und verstärkt den Konflikt. Es ist also immer in unserem eigenen Interesse, dass wir auch zeigen, wenn wir traurig und verletzt sind, und dass wir unseren Schutztrieb unterdrücken, ärgerlich zu werden.


      Achten Sie auf die Gefühle, die das nächste Bild bei Ihnen auslöst. Es sollte viele tiefe Gefühle hervorrufen, aber Ärger gehört wahrscheinlich nicht dazu. Interessanterweise neigt das Gehirn zu einer stärkeren Reaktion des Mitgefühls, wenn es ein Kind leiden sieht, vielleicht weil es die Hilflosigkeit des Opfers erkennt.
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      Ekman empfiehlt, dass man sich darin übe, Traurigkeit zu zeigen, und das ist eigentlich ganz einfach. Denken Sie nur an einen Moment zurück, in dem Sie besonders traurig waren, und achten Sie darauf, wie das Gefühl Ihre Augen-, Lippen- und Wangenmuskulatur beeinflusst. Verstärken Sie das Gefühl jetzt bewusst, lassen Sie es so stark wachsen, wie Sie nur können, und achten Sie darauf, wie es Ihre Gedanken beeinflusst.


      Dann stellen Sie sich vor einen Spiegel und schauen, ob Sie die Mimik des abgebildeten kleinen Mädchens imitieren können. Ekman schlägt vor, dass Sie die Mundwinkel herunterziehen und die Wangenmuskeln anspannen wie beim Blinzeln. Dann schauen Sie nach unten, ziehen die Augenbrauen zusammen und lassen die Augenlider sinken.


      Wenn Sie sich dann mit anderen Menschen unterhalten, versuchen Sie, deren Gesichtsmimik zu spiegeln. Wie die in den bisherigen Kapiteln dokumentierten Forschungsergebnisse zeigen, ist die Resonanz Ihres Gehirns mit dem des Gesprächspartners umso stärker, je mehr Sie seine Gestik und Mimik nachahmen. Sie werden sich beide einander stärker verbunden und empathischer fühlen, was zum Aufbau tiefen Vertrauens führt.


      Die einzige Emotion, die Sie nicht spiegeln sollten, ist der Ärger Ihres Gesprächspartners. Wenn er welchen zeigt, empfehlen wir, dass Sie Ihre Aufmerksamkeit nach innen wenden und sich darauf konzentrieren, so entspannt und ruhig wie möglich zu bleiben. Versetzen Sie sich gedanklich in angenehme Gefühle oder Erinnerungen und versuchen Sie, so viel Freundlichkeit und Mitgefühl wie möglich für Ihr frustriertes und wütendes Gegenüber aufzubringen. Wenn das nicht geht – falls Sie spüren, dass Sie selbst wütend werden –, unterbrechen Sie das Gespräch, selbst wenn der andere widerspricht. Sobald er sich beruhigt hat, können Sie die Unterhaltung mit positiverer Grundstimmung wiederaufnehmen.


      
        
          
            	
              Ein Gesicht ist ein Gesicht ist ein Gesicht


              Kann ein Roboter mit Mimik und Körpersprache unser Vertrauen gewinnen? Ja, das kann er, wie MIT-Forscher mit Nexi, dem ersten sozialen Roboter der Welt, bewiesen haben. Wenn »sie« ihre mechanischen Augenbrauen, Augenlider und Kiefernmuskeln bewegt, reagiert das Gehirn eines menschlichen Betrachters fast genauso wie auf einen echten Menschen.19


              Schauen Sie sich im Internet unter http://www.youtube.com/watch? v=aQS2zxmrrrA ein Video von Nexi an und sehen Sie selbst, wie emotional effektiv sie ist!

            
          

        
      


      Das Eine-Million-Dollar-Lächeln


      Ein Lächeln hat eine enorme Macht: Es kann sogar die elektromagnetische Aktivität in Ihrem Gehirn verändern.20 Aber das ideale Lächeln ist, wie Leonardo da Vinci gezeigt hat, ein halbes Lächeln, denn das verstärkt die Wirkung der freundlich blickenden Augen.21


      


      


      Ein breites Lächeln mit gebleckten Zähnen hat den gegenteiligen Effekt. Es impliziert oft verborgene Wut oder Furcht. Angst und Reiz
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      barkeit können zu einem angespannten Kiefer führen, und wenn Sie dann lächeln, wirkt das gezwungen.


      Man braucht eine besondere innere Stimmung, ein Gefühl echter Zufriedenheit, um ein Mona-Lisa-Lächeln zu erzeugen. Dieses »gefühlte« Lächeln, wie Forscher es nennen, kann durch angenehme Erlebnisse, Bilder, Gefühle oder Gedanken ausgelöst werden, und wenn jemand so lächelt, steigt seine Empathie gegenüber anderen Menschen.22 Sollten Sie lernen, dieses Lächeln bewusst zu erzeugen und den ganzen Tag lang beizubehalten, werden Sie sich positiver fühlen, Ihre Arbeit wird Ihnen angenehmer vorkommen,23 und das Verhalten aller Menschen, mit denen Sie sprechen, wird sich verbessern, denn Lächeln ist ansteckend.24 Außerdem verstärkt sich die Fähigkeit des Gehirns, das Leben positiv zu sehen.25


      Von Geburt an sind Lächeln, Vertrauen und soziale Empathie neurologisch miteinander verflochten. Wenn eine Mutter einen glücklichen Säugling sieht, wird in den Belohnungszentren ihres Gehirns Dopamin ausgeschüttet, und sie lächelt ebenfalls.26 Säuglinge fangen an zu lächeln, um mit den Eltern zu kommunizieren,27 aber wenn die Mutter nicht darauf achtet, schwindet das Lächeln schnell wieder.28 Das ist eine weitere Erinnerung daran, dass wir uns im Dialog immer ganz auf den Gesprächspartner konzentrieren müssen, sonst wird auch seine Fröhlichkeit schwinden.


      Dem geliebten Menschen in die Augen schauen


      Wie bei so vielen wissenschaftlichen Erkenntnissen kam uns auch diejenige, wie man Lächeln und Blick der Mona Lisa hervorbringt, durch Zufall, und zwar in einem unserer Seminare in Mitfühlender Kommunikation. Mark wollte die Gruppe gerade für die oben beschriebene Übung einteilen, bei der man einander paarweise in die Augen schaut. Normalerweise würden 70 Prozent der Teilnehmer nach etwa einer Minute beginnen, sich unwohl zu fühlen.


      Weil die Gruppe relativ klein war, versuchte Mark an diesem Tag einen anderen Ansatz. Nach der Einteilung in Paare ließ er die Teilnehmer die Augen schließen und machte eine Entspannungsübung mit ihnen. Danach sagte er, sie sollten an einen geliebten Menschen oder ein Erlebnis denken, das ihnen tiefes Glücksgefühl und Zufriedenheit gab, und es sich so detailreich wie möglich vorstellen. Innerhalb von Sekunden strahlten alle Gesichter im Raum vor Glück und zeigten das Lächeln, das Leonardo in seinem Gemälde so meisterhaft eingefangen hat.


      Als die Teilnehmer dann die Augen öffneten, um ihr Gegenüber anzusehen, schien das Lächeln sich noch zu verstärken, und als Mark sie bat, über ihr Empfinden zu sprechen, redeten alle sanft und langsam. Alle stimmten darin überein, dass sie sich von ihrem Visavis gut verstanden fühlten, obwohl sie einander zum ersten Mal begegneten.


      Im folgenden Monat führte Mark mit einer Gruppe von 110 Teilnehmern eine ähnliche Übung durch. Zuerst ließ er sie einander ohne Vorbereitung dreißig Sekunden lang anschauen. Als er danach fragte, wer sich unwohl fühle, hoben etwa drei Viertel der Teilnehmer die Hand. Dann teilte er die Paare neu ein und führte wieder die Visualisierungsübung durch; ein weiteres Mal erschien auf fast allen Gesichtern dieses sanfte Lächeln.


      Mark ließ die Gruppe die Augen öffnen und das jeweilige Gegenüber zwei Minuten lang direkt anschauen. Wie viele fühlten sich danach unwohl? Nur vier Hände gingen hoch.


      Eine Hirnscan-Studie aus dem Jahr 2010 untermauert diesen Erfahrungsbericht. Forscher des Institute of Neuroscience in Taiwan entdeckten, dass Gedanken an einen geliebten Menschen zu größerer Empathie und verstärktem Mitgefühl führt, weil dadurch die Aktivität im anterioren Cingulatum und in der Insula erhöht wird.29 Dieselben Hirnareale werden stimuliert, wenn Mütter ihre lächelnden Säuglinge betrachten und wenn man Metta-Meditation übt.30


      Versuchen Sie es doch auch einmal, jetzt gleich. Holen Sie ein paarmal tief Luft und versetzen Sie sich in den gegenwärtigen Moment. Entspannen Sie die Muskulatur in Gesicht, Kiefer, Hals, Schultern und Armen. Nehmen Sie einige weitere tiefe Atemzüge und denken Sie an jemanden, den Sie sehr lieben, oder an ein Ereignis, das Ihnen große Zufriedenheit und Freude gebracht hat. Versetzen Sie sich hinein, als seien Sie gerade jetzt mit diesem geliebten Menschen zusammen oder erlebten dieses besondere Ereignis, und Sie werden spüren, wie sich das Mona-Lisa-Lächeln auf Ihrem Gesicht ausbreitet.


      Dann tragen Sie dieses Lächeln in die Welt hinaus und teilen es mit so vielen Menschen, wie Sie können.

    

  


  
    
      


      Teil 2


      Die Strategien


      Wie man neue Kommunikationsfähigkeiten entwickelt

    

  


  
    
      


      


      Kapitel 7


      Innere Werte – Die Grundlageeines bewussten Lebens


      »Nein« ist vielleicht eines der mächtigsten Wörter der Welt, aber das muss ja nicht für Ihr Leben gelten. Welches Wort für Sie das mächtigste ist, müssen Sie selbst herausfinden, aber es ist eines, in dem das wichtigste Prinzip Ihres Lebens sich ausdrückt. Und wenn es auch die anderen Worte prägt, die Sie sprechen, dann wird es Sie davor schützen, in Streitgesprächen aus dem Gleichgewicht zu geraten, und Ihnen helfen, sich auf Ihre persönlichen und beruflichen Ziele zu konzentrieren.


      Die Frage, mit der Sie dieses Wort herausfinden, ist wesentlich für jeden Menschen, und doch stellen wir sie uns kaum jemals. Sie ist so selten, dass eine Suchmaschinenanfrage im Internet weniger als fünfzig Resultate ergibt, während eine Anfrage nach einer Frage wie »Was macht mich glücklich?« bis zu 28 Millionen Resultate bringt.


      Für diese Übung sollten Sie sich einen Stift und ein Blatt Papier bereitlegen und sich, wie in den meisten der vorangegangenen Übungen, zunächst einige Minuten Zeit nehmen, um sich zu erden. Wenn Sie sich ganz entspannt fühlen, fragen Sie sich: Was ist mein tiefster, innerster Wert?


      Schließen Sie mindestens sechzig Sekunden lang die Augen, lauschen Sie Ihren inneren Stimmen und registrieren Sie, was an Gedanken und Gefühlen durch Ihren Geist treibt. Dann öffnen Sie die Augen und schreiben das einzelne Wort oder die kurze Formel nieder, die Ihren innersten Wert einfängt.


      Wenn Ihnen nichts einfällt, schließen Sie abermals die Augen und konzentrieren sich wieder einige Minuten lang, bis Ihnen ein Wort in den Sinn kommt. Schreiben Sie es auf und wiederholen Sie die Frage abermals: Was ist mein tiefster, innerster Wert? Wenn Ihnen ein weiteres Wort einfällt – wie es oft der Fall ist –, schreiben Sie auch das auf. Wiederholen Sie diese Schritte mehrmals, um zu sehen, ob Ihnen noch weitere essenzielle Werte zu Bewusstsein kommen.


      Jetzt sehen Sie sich die Liste an, die Sie geschrieben haben, und heben dasjenige Wort hervor, das Ihnen im Moment am wahrsten erscheint. Schließen Sie wieder die Augen und sagen Sie sich das Wort oder die Formel vor, zuerst innerlich, dann laut. Achten Sie darauf, wie es sich anfühlt, das Wort auszusprechen, und vergleichen Sie es mit den anderen, die Sie aufgeschrieben haben.


      Was ist der Sinn dieser Übung? Forschern an der University of California in Los Angeles (UCLA) zufolge »kann das Nachsinnen über persönliche Werte die neuroendokrinen und psychischen Reaktionen auf Stress niedrig halten«.1 Ist das nicht erstaunlich? Einfach indem Sie über Ihre innersten Werte nachdenken und sie sich ins Gedächtnis rufen, können Sie schon die Gesundheit Ihres Gehirns verbessern, sich gegen Burnout am Arbeitsplatz schützen, die Gefahr des Nachgrübelns über ein mögliches Versagen reduzieren und weniger gereizt und abwehrend reagieren, wenn Sie jemand mit einer unangenehmen Tatsache konfrontiert.2


      Das Zehn-Tage-Experiment


      Versuchen Sie, diese »Innere Werte«-Übung zehn Tage lang täglich durchzuführen. Das ist die erste Hausaufgabe, die Mark seinen Studierenden im Executive-MBA-Studiengang gibt, den er an der Loyola Marymount University in Los Angeles unterrichtet, einer der höchstbewerteten Wirtschaftshochschulen der Welt. Dieser Fachstudiengang ist speziell auf voll berufstätige Manager, Firmenchefs und Geschäftsleute zugeschnitten, die ihre Skills in der Führung wachsender und erfolgreicher Unternehmen weiter ausbauen möchten.


      Wir schlagen Ihnen Folgendes vor: Nehmen Sie sich jeden Morgen kurz nach dem Aufwachen einige Minuten Zeit, um sich zu strecken, tief durchzuatmen und zu entspannen. Dann fragen Sie sich selbst: Was ist mein tiefster, innerster Wert? Führen Sie Tagebuch über Ihre Antworten. Notieren Sie auch alle Gefühle oder Reaktionen auf diese Übung. Das machen Sie dann zehn Tage lang, und am elften Tag beantworten Sie bitte die folgenden sieben Fragen, und zwar auf höchstens einem Blatt Papier. Schreiben Sie spontan auf, was Ihnen einfällt. Denken Sie daran: Es gibt keine richtigen oder falschen Antworten, die Fragen dienen nur zur Vertiefung der Selbstreflexion:


      1. Wie haben Sie zuerst auf die Übung reagiert?


      2. Fanden Sie die Übung angenehm, langweilig, interessant, lästig und so weiter?


      3. Wie lange haben Sie pro Tag über Ihre inneren Werte nachgedacht?


      4. Hat die Übung Ihren Alltag, Ihre Arbeit oder Ihr Leben beeinflusst?


      5. Wie definieren Sie »Wert«?


      6. Haben Sie etwas über sich selbst herausgefunden?


      7. Hat die Übung Ihre Ansichten über Ihre Arbeits- und Geschäftsethik beeinflusst?


      In Marks Seminaren war diese Hausaufgabe nicht verpflichtend. Er bat diejenigen Studierenden, die sie durchführten, ihre täglichen Protokolle sowie die Antworten auf die obigen Fragen anonymbei ihm einzureichen. Er wollte die Namen nicht wissen, weil esihm wirklich darauf ankam zu erfahren, ob die Übung einen kurz- oder langfristigen Wert für die bei ihm eingeschriebenen Manager hatte.


      Am Ende fanden fast alle die Übung nützlich, erhellend und angenehm, jedoch nicht von Anfang an. Einige waren zuerst interessiert, andere gelangweilt, und einige ärgerten sich tatsächlich über die Aufgabe. Ein Student – COO eines mittelgroßen Unternehmens – schrieb geradeheraus: »Was zum Teufel hat das mit Budgetplanung zu tun?« Am Ende der zehn Tage schrieb er dann allerdings: »Ich finde, jeder MBA-Student in den USA sollte diese Übung durchführen.« Er war damit nicht allein, wie die folgenden Auszüge aus den schriftlichen Antworten auf die sieben Fragen zeigen:


      Zuerst dachte ich: »Was soll die Zeitverschwendung?« Für mich hat der Tag nicht einmal genug Minuten, um meine Firma zu leiten, und die Arbeitsbelastung durch das MBA-Studium ist überwältigend. Aber diese wenigen Minuten jeden Morgen halfen mir, den Rest des Tages über entspannt und konzentriert zu bleiben. Ich habe mir vorgenommen, die Übung den Rest des Studienjahres über beizubehalten.


      Sowie ich aufwache, fange ich an, den Tag zu planen. Durch diese Übung ist mir klar geworden, dass ich meine Gesundheit untergrabe. Am gesündesten bin ich, wenn ich jeden Tag fünf bis zehn Minuten dafür aufbringe, und mir ist aufgefallen, dass ich länger und besser schlafe. Ich weiß, dass ich starke Werte habe, aber ich habe mir nie die Zeit genommen, darüber nachzudenken.


      Ich habe wirklich ein tieferes Bewusstsein für meine Emotionen gewonnen, auch darüber, wie sie die gemeinsamen Abende mit meiner Frau gefährden. Nach einem Streit mit ihr saß ich eine halbe Stunde lang allein da und dachte über die Werte unserer Ehe nach. Ich ging zu meiner Frau und entschuldigte mich, und wir sprachen uns über unser Problem aus.


      Ich habe mein positives Wort den ganzen Tag lang eingesetzt. Ich fühlte mich ruhiger und weniger gestresst, und es schien bei der Lösung schwieriger Arbeitsprobleme zu helfen. Ich mochte die Selbstreflexion, die es mit sich brachte, und das allgemeine Gefühl den Tag über.


      Die zentralen Werte, die mir immer wieder einfielen, waren Ehrlichkeit, Aufrichtigkeit und Familie. Ich fing an, über meine Geschäftsethik und meine beruflichen Werte nachzudenken und darüber, was für meine Arbeit wirklich zählt. Mir wurde klar, dass ich die Erfolgsleiter lieber etwas langsamer erklimmen möchte, um die Menschen, die mir dabei begegnen, unterstützen zu können und mehr Zeit für meine Familie zu haben.


      Diese Übung erdete mich in den Prinzipien der Güte und dem Bestreben, nach meinen tiefsten Prinzipien zu leben. Mir kann es passieren, dass die Arbeit die Stimme meiner zentralen Werte erstickt. Wenn das geschieht, kann ich nicht wirklich ausdrücken, wer ich bin, oder mein größtes Potenzial verwirklichen.


      Zuerst habe ich diese Übung gehasst, aber sie zwang mich, meine Prioritäten zu überprüfen. Mir wurde klar, dass es im Geschäft nicht nur um Zahlen und Geld geht. Ich finde, jeder Mensch sollte mindestens zwei Minuten täglich über seine Werte und Prinzipien und ihren Nutzen beim Aufbau einer nachhaltigen Karriere und Persönlichkeit nachdenken.


      Über ein Drittel der Studierenden gab an, die Übung habe sie inspiriert, sich verstärkt spirituellen Techniken wie der Meditation zuzuwenden, obwohl davon im Kurs keine Rede gewesen war. Noch überraschender war, dass mehrere Teilnehmer schrieben, sie wollten ihre Firma auf mehr Werteorientierung hin umstrukturieren. Ein CEO ließ von jedem seiner Angestellten ein persönliches Statement über seine »Ziele und Werte« abfassen; eine Zusammenstellung der Ergebnisse verteilte er an die Seminarteilnehmer.


      Es ist vielleicht nur ein Zufall, aber die wenigen Studierenden, die sich der Übung verweigerten, hatten größere Schwierigkeiten mit dem Kurs und neigten später bei Gruppenarbeiten mit anderen Seminarteilnehmern zu größerer Sturheit und weniger Kooperationsbereitschaft.


      Innere Werte im Internet


      In den letzten zwei Jahren konnten wir mit Hilfe von Facebook und anderen sozialen Medien Rückmeldungen und Reaktionen auf diese Übung aus aller Welt einholen: von Collegestudierenden, Therapeuten, Klerikern, Scheidungsanwälten, Schiedsmännern, Lehrern, Firmenchefs. Und das Feedback war überwältigend positiv – vielleicht, weil man so wenig Zeit dafür braucht. Hier als Beispiel die Erfahrungen von John, einem Bauarbeiter aus Neuseeland, der zehn Tage lang die »Innere Werte«-Übung durchführte:


      Meine erste Reaktion war: »Noch mehr zu tun brauche ich wirklich nicht!« Aber dann wurde mir klar, dass ich bisher nicht viel über meine Werte nachdachte, obwohl ich durchaus davon gelesen hatte. Liebe, Dienen und Familie waren meine drei wichtigsten, und ich sah, wo die Liebe wirklich fehlte: bei der Arbeit. Gewöhnlich hasse ich meinen Chef ziemlich heftig, aber am dritten Tag der Werte-Übung mochte ich ihn plötzlich viel mehr. Ich fing an, meinen Ärger über ihn loszulassen, weil ich gesehen habe, dass auch er nur seine Arbeit tut. Dann war ich ihm sogar dankbar, weil er derjenige ist, der mir Arbeit gibt.


      Cheri Frootko, südafrikanische Filmregisseurin und Script Supervisor, sah die Innere-Werte-Übung auf YouTube in einem Beitrag über einen TEDx Talk in Thousand Oaks, Kalifornien, den Mark 2010 hielt. Cheri hatte gerade ein Filmteam für ein Projekt in Frankreich zusammengestellt und zeigte den Leuten das Video. Jeden Morgen vor Arbeitsbeginn führten sie die Innere-Werte-Übung durch:


      Wir machten eine lustige Angewohnheit daraus. Wir imitierten Mark in dem Video: Wir gähnten, atmeten tief durch, streckten uns, rollten die Schultern und schüttelten unsere Hände aus. Wir schlossen die Augen und fragten uns, was unser größter Wert sei. Im Geiste unserer Leichtherzigkeit teilten wir dann unsere Worte miteinander. Das Ergebnis? Zehn Menschen, die einander eine Woche zuvor noch völlig fremd gewesen waren, schufen ein Bündnis der Erkenntnis und Vertrautheit. Und das wäre ohne diesen Drei-Minuten-Katalysator nicht möglich gewesen. Wir hätten auch ohne die Übung gut gearbeitet – etwa mit sechs von zehn Punkten –, aber mit unseren geteilten Werten erreichten Energie und Harmonie der Gruppe einen Wert von neun. PS: Ich habe vergessen zu sagen, dass wir bei besonders intensivem Arbeitsdruck beim Dreh immer »Gähnen!« riefen, und schon wurden alle entspannter und fröhlicher.


      Übungen wie diese dringen langsam in die Geschäftswelt und die medizinische Praxis vor. Psychologen der Missouri State University haben herausgefunden, dass die Schmerztoleranz von Patienten mit chronischen Schmerzen anstieg, wenn im Therapieplan eine Persönliche-Werte-Übung eingebaut wurde.3 Wenn wir bewusst in Kontakt mit dem Wichtigsten für unser Leben sind, lenken uns die Alltagsprobleme weniger ab.


      Bewegen wir uns auf einewerteorientierte Gesellschaft zu?


      In den fünfziger und sechziger Jahren waren innere Werte ein beliebter Diskussionsgegenstand. Bücher wie … trotzdem Ja zum Leben sagen von Viktor E. Frankl oder Abraham Maslows Religion, Values, and Peak-Experiences waren damals Bestseller. In den letzten zwanzig Jahren allerdings war die werteorientierte Forschung fast zum Erliegen gekommen.


      In neuerer Zeit hat sich das Bild aber wieder geändert. Seit dem Zusammenbruch der Finanzinstitutionen in der Krise vor einigen Jahren rufen Zeitschriften wie die Bloomberg Businessweek regelmäßig nach der Durchsetzung von Firmen- und Führungswerten. Und die Geschäftswelt reagiert darauf.


      Rosabeth Moss Kanter, BWL-Professorin an der Harvard University und von vielen für eine der mächtigsten Frauen der Welt gehalten, betonte kürzlich, wie wichtig es ist, dass Vorstandssitzungen sich auch mit Werten befassen: »In Unternehmen, die ich ›Supercorps‹ nenne – Firmen, die innovativ, profitabel und verantwortungsvoll sind –, verstärkt ein breiter Dialog über die Auffassung und Anwendung von Werten die Verantwortlichkeit, Kooperation und Initiative.«4


      Unsere eigenen Forschungsergebnisse untermauern das. Obwohl alle Menschen ihre eigenen Werte haben, die aus dem ganzen Spektrum von sehr idealistischen Prinzipien wie Wahrheit, Aufrichtigkeit und Wachstum bis zu beziehungsorientierten wie Liebe, Familie und Freundschaft reichen können, kommen sie einander doch näher und drücken gegenseitige Unterstützung aus, wenn sie ihre Werte offen miteinander teilen.


      Wir führten einmal mit einem ganzen Kirchensaal voller religiös Gläubiger und Nichtgläubiger, Liberaler und Konservativer, Millionäre und Sozialhilfeempfänger die Innere-Werte-Übung durch, und als wir die Teilnehmer danach baten, ihre Werte laut miteinander zu teilen, bekamen alle (soweit wir es mitkriegten) großen Respekt voreinander. Und als der Vorsitzende der größten US-Atheistenvereinigung vor der Gruppe sagte, sein innerer Wert sei es, den Menschen zu helfen, persönlich und beruflich tiefen Frieden zu finden, applaudierte der ganze Saal.


      Kanter sieht denselben Trend im Geschäftsleben. Wenn die Beteiligten ihre tiefsten Werte offenbaren und miteinander besprechen, stärkt das die Motivation der ganzen Gruppe. Die persönlichen Werte der Angestellten werden in die Grundsätze des Unternehmens integriert, und das hilft bei der Umsetzung ethischer Prinzipien in der Firmenpolitik. Durch offene Diskussion der Geschäftsethik, so Kanter, wird es unnötig, unpersönliche Regeln zu erzwingen.


      Nach Kanters Erfahrungen hilft eine Wertediskussion auch bei der Entschärfung zwischenmenschlicher Konflikte. Die Kooperation nimmt zu, alle fühlen sich als Teil des Teams, und die Profitabilität steigt für alle:


      Die Organisation wird eine Gemeinschaft, die von einem gemeinsamen Ziel geeint wird, wodurch Teamwork und Kooperation gefördert werden. Man kann sich eher darauf verlassen, dass die Kollegen das Richtige tun und wiederum ihre Kollegen dazu anhalten, dasselbe zu tun, wenn sie erst einmal die zentralen Prinzipien akzeptiert und verinnerlicht haben … Und wie ich bei führenden Unternehmen gesehen habe, kann aktives Nachdenken über zentrale Werte und Ziele kreatives Potenzial erschließen.5


      So mächtig kann eine einzelne Frage sein.


      Was ist eigentlich ein Wert?


      Wir werden oft danach gefragt, was wir mit »Wert« eigentlich meinen. Die Schönheit dieser Übung liegt aber gerade darin, dass wir den Begriff nicht definieren. Wir geben auch keine Beispiele. Wenn uns jemand anders vorschlägt, welche Werte wir in Betracht ziehen sollten, richtet die Übung sich nach außen, nicht nach innen. Sobald jeder eigenständig über diese Frage nachdenkt, gelingen oft bemerkenswerte Entdeckungen über sich selbst.


      Werte sind schwierig zu definieren oder zu kategorisieren, weil sie so viele Dimensionen des Lebens berühren können. Es gibt moralische, politische, religiöse Werte, Beziehungswerte, organisatorische und ästhetische Werte. Es gibt praktische und theoretische Werte, wissenschaftliche und philosophische. Es gibt persönliche und zwischenmenschliche Werte, Gesundheits- und Geldwerte. Werte können sogar darüber bestimmen, was wir essen und welche Produkte wir kaufen.6 Wenn sie aber zu starr werden – oder zu einem »Man soll« –, können sie zu einer Vielzahl von Konflikten mit anderen Menschen führen.7


      Innere Werte werden sowohl von genetischen wie von Umgebungseinflüssen geformt8 und sind wesentlich, um dem Leben Sinn und Zweck zu geben. Ohne sie neigen wir verstärkt zu antisozialem Verhalten.9 Interessanterweise aktivieren unterschiedliche Werte auch verschiedene Gehirnstrukturen,10 und es konnte sogar gezeigt werden, dass Menschen mit unterschiedlichen kulturellen Werten verschiedene Areale des visuellen Cortex aktivieren.11 Sie sehen also die Welt tatsächlich grundsätzlich anders.


      Die richtigen Fragen stellen


      Als wir anfingen, Daten zu den Effekten der Mitfühlenden Kommunikation zu sammeln, fragten wir die Teilnehmer unserer Workshops: Was ist Ihr geheimer Wunsch? Die Frage war inspiriert vom phänomenalen Erfolg des Films beziehungsweise Buchs The Secret, und wir waren neugierig, wie die Menschen reagieren würden. Wie sich herausstellte, waren wir auf eine Goldmine an Informationen gestoßen.


      Bevor die Teilnehmer das gesamte Programm der Übungen in Mitfühlender Kommunikation absolviert hatten, antworteten die meisten auf die Frage nach dem »geheimen Wunsch« mit materialistischen Zielen: mehr Geld, ein besserer Job, ein schöneres Haus und so weiter. Nach vierzig Minuten Dialogübung antworteten sie ganz anders. Glück und Zufriedenheit wurden jetzt oft angeführt. Finanzielle Wünsche fielen von 34 auf 14 Prozent zurück, das Verlangen nach Frieden stieg um 60 Prozent. Der Wunsch nach Selbstliebe und zwischenmenschlicher Liebe verdreifachte sich fast.


      Intrinsische Werte wie diese bringt man viel eher mit Zufriedenheit im Leben und emotionalem Wohlbefinden in Zusammenhang als mit Reichtum.12 Deshalb ist es wichtig, die richtige Frage zu stellen, und zwar auf die richtige Weise. Wenn man die Menschen fragt, was sie wollen, werden die Antworten oft um materiellen Wohlstand kreisen. Wenn man sie aber fragt, was sie glücklich macht, kommt Geld kaum vor. Glück ist, wie sich herausstellt, ein universeller Wert, der den Menschen viel wichtiger als materieller Reichtum ist.13 Geld ist vielleicht erstrebenswert, aber man kann damit weder Vertrauen kaufen noch positive Emotionen entwickeln – Elemente, die essenziell für das Erreichen von Zufriedenheit sind. David Brooks schreibt in seinem Buch Das soziale Tier, dass ein Mensch, der in seinem Job glücklich ist, aber ein schlechtes Familien- und Sozialleben hat, es viel schlechter habe als jemand, der im Job Probleme, aber eine glückliche Familie hat.


      Im realen Leben kann der Stress, der entsteht, wenn man nur ans Geldverdienen denkt, buchstäblich lebensbedrohlich werden. In einer Studie an der Universität Lüttich von 2010 heißt es: »Geld hindert am Genuss alltäglicher positiver Emotionen und Erlebnisse.«14 Diese Studie hat ergeben, dass wohlhabende Menschen viel größere Schwierigkeiten haben, das Leben zu genießen, als Bezieher bescheidener Einkommen.


      Situationswerte


      Beim Experimentieren mit der Innere-Werte-Übung werden Sie feststellen, dass die Ergebnisse sich mit der Zeit verändern und weiterentwickeln. Konkrete Ereignisse – wie etwa Heirat, Scheidung oder Geburt eines Kindes – können die eigenen Werte dramatisch ändern, und zwar sowohl zum Guten wie zum Schlechten. Ein schmutziger Scheidungskrieg der Eltern kann ein Kind gegen die Ehe als Institution einnehmen, für einen der geschiedenen Partner aber auch die befreiende Möglichkeit bieten, einen Partner zu finden, der seine Werte und Ansichten teilt.


      Überraschenderweise bringt die Erfahrung eigener Lebensgefahr die meisten Menschen dazu, ihre Werte so zu revidieren, dass sie ihnen größere Befriedigung bringen.15 Selbst das Nachdenken über den Tod verschiebt die Wertvorstellungen von der Gier hin zu selbstlosem und mitfühlendem Verhalten.16


      In unserer Forschung gibt es zwei Varianten der Innere-Werte-Übung, die sich als nützlich erwiesen haben. Wenn Sie sich einen Moment Zeit nehmen, um über die folgenden Fragen nachzudenken, werden Sie sehen, dass sich die Antworten von denen auf die Frage nach den innersten Werten unterscheiden: Welche Werte sind mir in persönlichen Beziehungen am wichtigsten? Welche in der Kommunikation?


      Die meisten Menschen geben auf diese Frage die gleichen Antworten. Als am wichtigsten für die Beziehung nennen sie »Freundlichkeit« und »Vertrauen« und für die Kommunikation den Wunsch, mit Respekt angehört und mit Ehrlichkeit und Wärme angeredet zu werden. Wenn wir diese Werte in jedem Gespräch bewusst pflegen, dann sinkt die Wahrscheinlichkeit für Konflikte rapide, selbst wenn wir es mit Menschen zu tun haben, die wir nicht mögen oder denen wir nicht vertrauen.


      Als Beispiel schildere ich Ihnen, was geschah, als Mark zu einer Vorstandssitzung hinzugezogen wurde, um einen hitzigen Streit zu schlichten. Die Firma war ein Psychologie-Trainingszentrum, und es ging um den Ausdruck von Ärger. Eine Gruppe unter den Therapeuten war der Ansicht, dass der ehrliche Ausdruck des Ärgers für den Heilungsprozess unentbehrlich sei. Die andere Gruppe, die sich hauptsächlich aus der Firmenleitung zusammensetzte, glaubte, es komme vor allem auf Takt und diplomatisches Vorgehen an.


      Die Leiter beider Lager konnten keinen Kompromiss finden, und es war zum Patt gekommen. Mark fragte die beiden Leiter jeweils nach ihren innersten Werten, ihren tiefsten Werten in einer Beziehung und ihren tiefsten Werten für die Kommunikation. Sam, der sich für Takt und Diplomatie ausgesprochen hatte, war zuerst an der Reihe. Seine drei Begriffe waren »Liebe«, »Mitgefühl« und »Sanftheit«. Jill, die sich sehr dafür einsetzte, dass der »Müll ausgeräumt« werde, wie sie die psychologische Theorie des emotionalen Loslassens nannte, hatte eine etwas andere Liste: »Freundlichkeit«, »Aufrichtigkeit« und »Ehrlichkeit«.


      »Prima!«, meinte Mark. »Respektieren Sie beide die Werte des anderen?«


      Beide nickten.


      »Jill, dann setzen Sie Ihre Diskussion mit Sam bitte fort, aber Sie müssen sowohl Sams wie Ihre eigenen Werte beachten. Drücken Sie Ihren Ärger ehrlich aus, aber mit Liebe, Mitgefühl, Freundlichkeit und Sanftheit.«


      Das konnte sie nicht, denn es ist unmöglich, Ärger, Ablehnung oder überhaupt eine negative Emotion auf freundliche und produktive Weise auszudrücken. Jill kündigte zwei Monate später, und das Unternehmen floriert weiter.


      Innere Werte in persönlichen Beziehungen


      Wenn man seine persönlichen, seine Beziehungs- und seine Kommunikationswerte vor dem Gespräch über ein wichtiges Problem miteinander teilt, dann bleibt man mit größerer Wahrscheinlichkeit ruhig und zentriert. Solche Diskussionen sind erwiesenermaßen besonders nützlich, um in der Paartherapie die Kommunikation zu verbessern, weil dadurch Ärger, Misstrauen und Verachtung verhindert werden, bevor sie sich in den Dialog einschleichen können.


      Auf den folgenden Seiten finden Sie ein Beispiel dafür, wie der amtlich zugelassene Ehe- und Familientherapeut James Walton, Ph. D., aus Los Angeles in seiner Praxis die Innere-Werte-Übung einsetzt.


      Ich lasse meine Patienten jeden Tag zwischen den Sitzungen zwei Minuten lang über ihren tiefsten Wert nachdenken. Diejenigen, die das getan haben, erlebten einige erstaunliche Veränderungen. Bei der Paartherapie lasse ich die beiden Beteiligten die Rolle erkunden, die persönliche Werte in der Beziehung spielen, und wie sie das tun. Wenn wir diese Werte missachten, entstehen Probleme. Meine Klienten geben am häufigsten Liebe und Mitgefühl an.


      Lassen Sie mich ein Beispiel erzählen. Clara und Bart hatten große Probleme, miteinander zu kommunizieren. Er verhielt sich ihr gegenüber passiv-aggressiv, und sie kritisierte ihn offen und war feindselig ihm gegenüber. Sie stritten sich über Kleinigkeiten, und die Heftigkeit des Streits stand in keinem Verhältnis zur Wichtigkeit des Gegenstands. Sie waren noch in der Beziehung, aber keine Freunde mehr. Also versuchte ich die Innere-Werte-Übung mit ihnen.


      Ich ließ sie zuerst eine kurze Entspannungsübung machen; dann bat ich sie, sich jemanden vorzustellen, den sie sehr liebten, und diese Liebe zu spüren. Dann sagte ich, sie sollten sich auf ihren wichtigsten zentralen Wert konzentrieren und diesen in ihrem Geist in den Vordergrund treten lassen. Bei Clara war es das Bedürfnis, akzeptiert zu werden.


      Als wir über ihre Erfahrungen sprachen, wurde ihnen klar, dass sie nicht auf den zentralen Wert des Partners eingingen. Ich erklärte, dass wir uns machtlos fühlen, wenn wir unseren eigenen zentralen Wert missachten. Ich half Clara, sich bewusst zu werden, wie wichtig Unterstützung für Bart war, und ich ließ Bart täglich einige Minuten über das Wesen der Unterstützung meditieren, und zwar mit der Innere-Werte-Methode. Er sollte sich darauf konzentrieren, was es hieß, Unterstützung zu erhalten, Unterstützung zu geben und sein Herz mit dieser Erfahrung zu füllen. Außerdem sollte er darüber nachdenken, wie er Clara verstärkt zeigen konnte, dass er sie akzeptierte.


      Clara sollte täglich einige Minuten über das Konzept der Akzeptanz meditieren – in ihrem Herzen Akzeptanz für sich selbst und andere fühlen und spüren, wie es ist, sie zu geben und zu empfangen.


      Eine Woche Übungen brachte eine dramatische Verbesserung in der Beziehung. Beide sagten, sie fühlten sich dem Partner sehr viel näher und von ihm besser verstanden. Sie wurden wieder zu Freunden, und diese eine Übung tat viel mehr für ihre Beziehung als alles, was wir zuvor ausprobiert hatten.


      Ich habe diese Methode auch bei anderen Paaren angewandt, und sie hat immer geholfen. Wenn man täglich übt und über den größten Wert nachdenkt, werden die Resultate dramatisch verbessert, weil es beiden Beteiligten hilft, mehr Empathie für den Partner zu empfinden.


      Gibt es eine allgemeine Regel, in der die grundlegendsten Werte der Kommunikation zusammengefasst sind? Wir glauben, schon. Es ist eine Umschreibung der »Goldenen Regel«: Sprechen Sie so mit anderen Menschen, wie Sie sich wünschen, dass diese mit Ihnen sprechen, und hören Sie ihnen so zu, wie Sie gern angehört werden möchten.


      Dauerhafte geschäftliche undberufliche Werte finden


      Wir alle scheinen die gleichen Kommunikationswerte zu teilen, aber die Forschung zeigt, dass persönliche und berufliche Werte sich oft unterscheiden.17 Das kann ein Problem werden, denn bei Diskrepanzen zwischen inneren und arbeitsbezogenen Werten droht ein emotionaler Burnout.18


      Bei Beschäftigten im Gesundheitswesen kommt es oft vor. Der Burnout bei Ärzten wird in manchen Landesteilen der USA auf bis zu 50 Prozent geschätzt, und eine Studie an 3200 kanadischen Ärzten konnte tatsächlich voraussagen, wer mit Erschöpfung und Leistungseinbruch zu tun bekommen würde, indem sie diejenigen ausmachte, deren persönliche Werte nicht im Einklang mit den am Arbeitsplatz propagierten waren.19


      Das hat starke Implikationen für das Berufsleben. Forscher an der UCLA weisen darauf hin, dass Mitarbeiter zufriedener im Beruf sind und seltener kündigen, wenn Ihre Managementstrategien die Werte Ihrer Angestellten widerspiegeln.20


      Hier ist eine Übung, die der Zahnarzt Dr. Roger S. Levin entwickelt hat und mit der jeder seine persönlichen und beruflichen Werte integrieren kann:


      Um Ihre geschäftlichen Werte festzulegen, schreiben Sie zunächst eine Liste mit etwa fünfzehn Begriffen, die Sie für den Kern Ihrer Praxis-(Berufs-)Werte oder Grundvoraussetzungen halten. Auf dieser Liste finden sich vielleicht Wörter wie Aufrichtigkeit, Ausgewogenheit, Profit, Wachstum, Herausforderung, Fürsorge, Exzellenz, Qualität, Vertrauen, Anerkennung und Begeisterung. Wenn Sie die Liste fertig haben, kürzen Sie sie im Verlauf der nächsten zehn Tage auf höchstens sechs Begriffe. Sie dürfen Wörter hinzufügen, aber nur, wenn Sie für jedes neue ein altes streichen. Wörter mit ähnlicher Bedeutung können Sie zusammenfassen, zum Beispiel Aufrichtigkeit und Ehrlichkeit. Irgendwann müssen Sie weniger wichtige Wörter eliminieren …


      Wenn Sie vier bis sechs berufliche Werte festgelegt haben, können Sie Ihre Praxis stärken und ein energiegeladenes Team aufbauen … Dann wiederholen Sie diesen Vorgang für Ihre persönlichen Werte. Das kann Erkenntnisse bringen und Spaß machen.21


      


      Spirituelle Werte


      Fast die ganze menschliche Geschichte hindurch war die Frage der Werte eine spirituelle, und heilige Texte haben zu zeigen versucht, welche Werte die größte Befriedigung bringen, im irdischen Leben oder auch in dem, was danach kommen mag. Aber wenn man eine Liste aller spirituellen Werte aufstellen wollte, die je behauptet worden sind, würden sie dieses Buch wahrscheinlich von vorn bis hinten füllen.


      Trotz vieler Jahrhunderte theologischer Debatten hat es unsere Spezies noch nicht geschafft, eine allgemein anerkannte Liste von Werten aufzustellen, die als essenziell für unser Glück oder unser Überleben gelten können, auch wenn jeder eine Meinung dazu hat. Am einfachsten erklärt sich diese Unentschlossenheit vielleicht dadurch, dass sie im Wesen des menschlichen Gehirns liegt. Anders als bei Tieren hat das Gehirn jedes Menschen ein einmaliges Aktivitätsmuster, und wie wir bereits beschrieben haben, gibt es keine zwei Menschen – beziehungsweise Gehirne –, die demselben Wort genau dieselbe Bedeutung oder denselben Wert beimessen. Wir sind alle einmalig, und das gilt auch für die Werte, nach denen wir unser Leben und unsere Äußerungen gestalten, sie sind so einzigartig wie die sich ständig verändernden Neuronen, die unsere Entscheidungen treffen.


      Selbst das Wort »Spiritualität« ist bis jetzt weder von der Religion noch von der Philosophie oder Psychologie wirklich definiert worden. Aber in unserem Denken sind Spiritualität und Werte oft dasselbe. Wir haben uns für die Formulierung »innerster Wert« statt »höchster Wert« entschieden, denn damit umgeht man die Theologie und wendet sich gleichermaßen an religiös Gläubige wie Nichtgläubige. Ein laufendes Forschungsprojekt an der UCLA hat einen ähnlichen Ansatz gewählt:


      Spiritualität weist auf unser Inneres, unser subjektives Leben im Gegensatz zur objektiven Welt der materiellen Ereignisse und Objekte. Unsere Spiritualität spiegelt sich in den Werten und Idealen wider, die uns am wichtigsten sind, unserem Begriff davon, wer wir sind und woher wir kommen, unseren Annahmen, warum wir hier sind – Sinn und Zweck, die wir für unser Leben sehen –, und unsere Verbundenheit miteinander und mit der Umwelt. Spiritualität umfasst auch jene Aspekte unseres Erlebens, die nicht leicht zu definieren oder zu schildern sind, wie etwa Inspiration, Kreativität, das Geheimnisvolle, das Heilige und das Mystische. Innerhalb dieses sehr breiten Spektrums halten wir die Spiritualität für universell als Impuls und als Realität.22


      In einer Welt miteinander wettstreitender Glaubensvorstellungen halten wir es für wesentlich, einen werteorientierten Dialog zu initiieren, der sich zwar für viele Menschen auf politische und religiöse Grundsätze stützt, aber auch über diese hinausgeht. Das grundlegende Element der Mitfühlenden Kommunikation ist es folglich, die zentralen Werte sowohl des Zuhörers wie auch des Sprechers zu respektieren. Wir müssen uns nur dazu bringen, vor dem Konferenzraum kurz stehen zu bleiben oder einen Moment innezuhalten, bevor wir aus der Haustür treten, und uns die Frage zu stellen: Was respektiere ich an dem Gesprächspartner, den ich gleich treffen werde, am meisten?


      Wenn wir öfter so handelten, käme es wesentlich seltener zu Streitereien.

    

  


  
    
      


      Kapitel 8


      Zwölf Schritte zu persönlicher Nähe,Kooperation und Vertrauen


      Sich kurz fassen. Langsam sprechen. Intensiv zuhören. Anerkennung zeigen und positiv bleiben. Auf die inneren Stimmen achten und innere Stille kultivieren. Mimik, Gestik und Tonfall des Gegenübers studieren und sie spiegeln, um neuronale Resonanz aufzubauen. Sich auf die inneren Werte konzentrieren und sie in jede Unterhaltung einbringen, dabei so entspannt und präsent wie möglich bleiben. Das sind die zwölf essenziellen Strategien für den Aufbau bedeutsamer, vertrauenswürdiger und langfristig produktiver Beziehungen. Ignoriert man einige oder alle, dann, so zeigt die Forschung, schädigt man selbst seine Kommunikationsfähigkeit und steigert das Konfliktrisiko.


      Ob man nun zu einem Freund, mit dem Lebenspartner odermit einem Arbeitskollegen, ob mit einem Kind, einem Fremdenoder einem an emotionalen oder kognitiven Störungen Leidenden spricht – diese Kommunikationsstrategien garantieren den bestmöglichen Gesprächsverlauf. Wenn wir unsere Worte bedachtsam wählen und sie mit Hilfe dieser Strategien vortragen, verstärken wir das Verständnis beim Zuhörer so, dass Mitgefühl und freundliche Kooperation erleichtert werden. Aber die Worte, die wir sprechen und hören, sind nur ein kleiner Teil des Kommunikationsprozesses. Es ist die Art, wie wir etwas sagen, und die Art, wie wir ihnen zuhören, die den entscheidenden Unterschied ausmachen.


      Um unsere Gesprächsfähigkeit zu verbessern, müssen wir Folgendes tun: Erstens müssen wir erkennen, dass die Art, in der wir normalerweise sprechen, inadäquat ist. Sie ist voller Angewohnheiten, die zum größten Teil aus der Jugend und dem frühen Erwachsenenalter stammen. Dann müssen wir diese Sprech- und Hörgewohnheiten bewusst unterbrechen, und zwar immer wieder. Und schließlich müssen wir diese alten Kommunikationsweisen durch neue und effektive ersetzen. Das erfordert Übung, und Übung braucht Zeit.


      Zum Glück gibt es die Zwanzig-Minuten-Übung, die wir im nächsten Kapitel erläutern. Sie lässt Sie die zwölf Strategien einüben und kann mit einem Partner durchgeführt werden. Selbst einige wenige Durchgänge geben Ihnen schon ausreichend Erfahrung, um diese Strategien in Ihre eigenen Gespräche zu Hause und am Arbeitsplatz einzubauen. Das wird Ihre Fähigkeit zur Empathie signifikant steigern, und Sie sollten, unseren Forschungen zu ähnlichen Übungen nach zu urteilen, in der Lage sein, die Struktur und Funktion zentraler Hirnareale zu verändern und so zu gesteigertem Sozialbewusstsein, verbesserter Kognition und stärkerer emotionaler Beherrschung zu gelangen, und zwar in höchstens acht Wochen. Sie werden Ihr Gehirn buchstäblich neu verdrahten, um effektiver zu kommunizieren.


      Die zwölf Komponentender Mitfühlenden Kommunikation


      In diesem Kapitel stellen wir die Belege zur Untermauerung der einzelnen Strategien vor, die Sie einüben sollen, wenn Sie mit anderen Menschen sprechen oder ihnen zuhören. Die ersten sechs Schritte dienen der Vorbereitung. Hier geht es darum, was Sie tun, bevor Sie einen Raum betreten, in dem ein Gespräch stattfinden wird. Sie führen sie am besten in der folgenden Reihenfolge aus:


      1. Entspannen Sie sich.


      2. Seien Sie im gegenwärtigen Moment präsent.


      3. Erzeugen Sie innere Stille.


      4. Steigern Sie Ihre Positivität.


      5. Denken Sie an Ihre tiefsten Werte.


      6. Denken Sie an etwas Schönes.


      Diese Schritte schaffen einen inneren Zustand intensiven Gewahrseins und tiefer Ruhe. Beides ist wesentlich für einen der wichtigsten Aspekte der Kommunikation:


      7. Achten Sie auf nonverbale Signale.


      Sind wir uns der subtilen Veränderungen in Tonfall, Mimik und Gestik des Gegenübers nicht bewusst, so entgehen uns sehr wahrscheinlich wichtige Anzeichen, die besagen, was unser Visavis wirklich denkt und fühlt. Sie werden nicht wissen, ob Sie verstanden werden oder ob Ihr Gesprächspartner Ihnen überhaupt zuhört. Während eines Gesprächs sollten Sie daher durchgehend die folgenden fünf Strategien beachten:


      8. Drücken Sie Anerkennung aus.


      9. Sprechen Sie in herzlichem Ton.


      10. Sprechen Sie langsam.


      11. Fassen Sie sich kurz.


      12. Hören Sie konzentriert zu.


      Wie viele Menschen achten wirklich auf diese Methoden und wenden Sie täglich an? Viel weniger, als wir uns wünschen würden. Das ist wie beim Abnehmen: Wir wissen alle, wie man es macht, aber es ist sehr schwer durchzuhalten. So ist nun mal das menschliche Wesen, und man braucht viel geistige Energie, um alte Gewohnheiten zu überwinden. Um uns neue Gewohnheiten zuzulegen, müssen wir die einzuübende Verhaltensweise Aberhunderte Male praktizieren, bis sie irgendwann zur zweiten Natur wird. Es fängt mit einigen tiefen Atemzügen und bewusster Entspannung an, wenn Sie sich ganz auf die Gegenwart konzentrieren.


      Schritt 1: Entspannen Sie sich


      Stress gilt inzwischen als Haupttodesursache weltweit. Stress erzeugt Reizbarkeit, Reizbarkeit führt zu Ärger, und Ärger torpediert die Fähigkeit zu Kommunikation und Kooperation.1 Bevor Sie also ein Gespräch beginnen, wenden Sie ruhig sechzig Sekunden an eine beliebige Kombination der folgenden Entspannungsübungen.


      Zuerst stellen Sie fest, welche Körperteile angespannt sind. Bewerten Sie Ihren Anspannungs- oder Entspannungsgrad auf einer Skala von eins bis zehn (mit zehn für »extrem angespannt«). Schreiben Sie die Zahl auf.


      Dann atmen Sie dreißig Sekunden lang ein und aus und zählen dabei jeweils bis fünf. Wiederholen Sie das dreimal. Wenn möglich, gähnen Sie dann einige Male und überprüfen Sie, ob sich Ihr Entspannungszustand verbessert hat. Legen Sie wieder eine Zahl zwischen eins und zehn fest und schreiben Sie sie auf.


      Dann dehnen Sie langsam Ihren Körper so, dass Sie sich dabei wohlfühlen, und versuchen, sich völlig in das Gefühl des Streckens zu versenken. Beginnen Sie mit den Gesichtsmuskeln; spannen Sie sie erst an, dann entspannen Sie sie wieder. Anschließend kommen Schulter- und Halsmuskulatur dran; bewegen Sie sachte den Kopf von einer Seite zur anderen und von vorn nach hinten. Heben Sie die Schultern bis an die Ohren und lassen Sie sie wieder fallen.


      Dann spannen Sie alle Arm- und Beinmuskeln an. Bleiben Sie so und zählen Sie bis zehn; dann entspannen Sie sich, indem Sie Hände und Füße ausschütteln. Holen Sie noch einige Male tief Luft und ruhen Sie sich aus. Bewerten Sie jetzt erneut Ihren Entspannungszustand und notieren Sie die Zahl; überprüfen Sie, wie sehr Sie sich verbessert haben.


      Kann eine kurze Übung wie diese wirklich Ihr Gehirn so verändern, dass Ihre Kommunikationsfähigkeit sich messbar steigert? Ja! Mehrere fMRT-Studien haben gezeigt, dass eine einminütige Entspannungsübung die Aktivität in bestimmten Hirnarealen steigert, die für Sprache, Kommunikation, soziales Bewusstsein, Stimmungsregulierung und Entscheidungsfindung zuständig sind.2 Wenn Sie die Entspannungsübung verlängern, werden weitere Hirnareale aktiviert, die Ihre Konzentration und Aufmerksamkeit bei der Arbeit steigern.3 Der Cortisolspiegel sinkt, das heißt, Ihr biologischer Stress verringert sich.


      Forschungen zeigen ebenfalls, dass schon die Beobachtung Ihres natürlichen Atemrhythmus Ihre Hirnwellen zum Positiven hin verändert, und wenn Sie Ihren Atem mit dem eines anderen Menschen koordinieren, fühlen Sie sich beide entspannter und einander stärker zugeneigt.4 Am Ende seines Buches Gefühle lesen schreibt der Mimikexperte Paul Ekman: »Ich hatte bisher nicht verstanden, warum es unseren Emotionen guttun sollte, wenn man sich auf den Atem konzentriert.« Aber dann kam ihm »wie der sprichwörtliche Blitz aus heiterem Himmel« eine Erkenntnis:


      Allein die Tatsache, dass man seine Aufmerksamkeit auf einen automatischen Vorgang richtet, der keine bewusste Kontrolle erfordert, führt dazu, dass man sich auch auf andere unwillkürliche Vorgänge bewusst konzentrieren kann … Wir entwickeln neue neuronale Vernetzungen, mit denen wir das bewerkstelligen. Und hier kommt die Pointe: Diese Fähigkeiten übertragen sich auf andere unwillkürliche Abläufe – was dem Bewusstsein für emotionale Verhaltensweise und bei manchen Menschen auch dem für Impulsverhalten zugutekommt.


      Wenn ein Gespräch hitzig wird, profitiert derjenige, der die Ruhe behält, am meisten. Lernen Sie also unbedingt, sich in schwierigen Besprechungen auf das Entspannen und auf Ihre Atmung zu konzentrieren.


      Schritt 2: Seien Sie im gegenwärtigenMoment präsent


      Wenn Sie sich intensiv auf Ihre Atmung und die Entspannung konzentrieren, fixieren Sie Ihre Aufmerksamkeit auf den gegenwärtigen Moment. Wir können durch die Einfachheit der Atmung oder Entspannung eines bestimmten Körperteils vollkommen in uns aufgehen, sodass die innere Stimme des Alltagsbewusstseins zumindest kurzfristig schweigt und wir uns so der subtilen Ereignisse rings umher gewahr werden. Wir hören Klänge, die uns nur selten auffallen, wir spüren mehr in unserem Körper, und wenn wir diese »Gegenwärtigkeit« in ein Gespräch einbringen, hören wir die subtilen Unterschiede im Tonfall deutlicher, die gesprochenen Worten ihre emotionale Bedeutung verleihen.


      Hier eine kleine Übung, die der angesehene Autor und spirituelle Lehrer Eckhart Tolle konzipiert hat. Sie können sie sofort ausprobieren und so die Kraft des gegenwärtigen Moments erfahren.5 Fangen Sie an, indem Sie sich auf Ihre rechte Hand konzentrieren. Dann fragen Sie sich: Woher weiß ich eigentlich, dass meine rechte Hand, jetzt gerade in diesem Moment, überhaupt existiert? Je mehr Sie darüber nachdenken und sich dabei auf Ihre Hand konzentrieren, desto mehr werden Sie spüren.


      Wenn Sie nach ein oder zwei Minuten noch keinen Unterschied spüren, ballen Sie die Hand sehr langsam zur Faust und halten sie dreißig Sekunden lang so. Dann verbringen Sie wieder dreißig Sekunden damit, die Faust zu öffnen. Achten Sie dabei auf jede Empfindung in den Fingern und der Handfläche.


      Sie werden bemerken, dass Ihr Geist in diesem tiefen Konzentrationszustand still geworden ist; auch Ihr Blutdruck ist abgesunken, wahrscheinlich ohne dass es Ihnen aufgefallen wäre. Sich zu entspannen und im gegenwärtigen Moment zu verharren ist gut für Herz und Kreislauf.


      Konzentrieren Sie sich weiter auf Ihre Hand und vergleichen Sie ihre »Lebendigkeit«, wie Tolle es nennt, mit der anderen Hand. Auf diese Weise können Sie das gesteigerte Bewusstsein auf jeden Ihrer Körperteile übertragen, wann immer Sie möchten. Sie können es auch in Ihre Gespräche einbringen.


      Mit Hilfe der fMRT-Technik kann man tatsächlich beobachten, wie dieses Von-Augenblick-zu-Augenblick-Gewahrsein der inneren und äußeren Welt die Gehirnfunktion verändert. Unser Alltagsbewusstsein macht einem Meta-Bewusstsein Platz, das uns eine erweiterte und einheitlichere Wahrnehmung der Welt beschert.6


      Wenn wir dieses Gewahrsein in unsere Gespräche einbringen, erleben wir den Austausch mit größerer Klarheit und werden nicht so schnell von den Emotionen des Gesprächspartners aus dem Gleichgewicht gebracht. Wir fühlen seinen Schmerz und reagieren mit Mitgefühl, weil wir entspannt bleiben können.


      Im gegenwärtigen Moment zu bleiben hat einen interessanten Nebeneffekt: Da man den Gesprächsverlauf nicht so stark kontrolliert, können sich unerwartete Dialoge ergeben. Wenn Sie oder Ihr Gegenüber traurig werden und Sie im gegenwärtigen Moment präsent sind, wird das Gespräch sich auf dieses Gefühl konzentrieren und der vorherige Gesprächsgegenstand abgelöst werden. Das ist eine sehr intime Erfahrung und daher angemessen für Gespräche mit Verwandten und Freunden, aber im Geschäftsleben ist es wesentlich, bei der Sache zu bleiben. Im gegenwärtigen Moment da zu sein lässt Sie jedoch schnell erkennen, wenn ein Gespräch auf Abwege gerät.


      Schritt 3: Erzeugen Sie innere Stille


      Die meisten Menschen können nur für kurze Zeit entspannt und im gegenwärtigen Moment bleiben. Dieser Zustand wird schnell durch die innere Stimme unterbrochen. Forschungen zeigen, dass man diese ablenkenden Gefühle und Gedanken unterdrücken kann, aber man muss es wieder und wieder üben, bis man die Kontrolle darüber erlangt.


      Je mehr man bewusst daran denkt, nicht zu denken – als formelle Übung –, desto mehr willkürliche Kontrolle gewinnt man über die spontane Kaskade aus innerer Stimme und Kognition, die das Gehirn ständig erzeugt.7 Forscher der Emory University in Atlanta haben festgestellt, dass Gedankenunterdrückung das Gehirn sogar schützen »und den kognitiven Verfall reduzieren kann, der den normalen Alterungsprozess begleitet«.8


      Insbesondere brauchen wir die Fähigkeit zur Stille, um uns voll auf die Äußerungen unseres Gegenübers konzentrieren zu können. Der Gesprächspartner spürt unbewusst, wenn wir von unserer inneren Stimme abgelenkt werden, und dieses mangelnde Interesse führt dazu, dass er sich von uns distanziert, wenn er es wahrnimmt. In der aktiven Kommunikation ist Stille daher kein Feind, sondern ein Freund.


      Vielen Menschen fällt es schwer zu lernen, in innerer Stille zu verbleiben, weil die Schläfenlappen des Gehirns auf konstantes Lauschen programmiert sind. Und irgendwoher kommt immer ein Geräusch.


      Es gibt eine Methode, die wir und andere Lehrer einsetzen, um zu zeigen, wie man einen tieferen Zustand der inneren Stille erreicht. Sie brauchen dazu eine Glocke, die mindestens fünfzehn bis dreißig Sekunden nachhallt. Im Internet finden Sie auf http://www.mindfulnessdc.org/bell/index.html eine Online-Aufmerksamkeitsglocke, die für diese Übung perfekt ist. Wenn der Ton verklingt, werden Sie bemerken, dass es immer schwieriger wird, ihm zu lauschen. Dann, wenn er ganz verschwindet, horchen Sie weiter auf die Stille, die von einer Vielzahl subtiler Klänge erfüllt ist, wie Sie hören werden. Vielleicht werden Sie sogar auf Ihr eigenes Atemgeräusch aufmerksam, und das ist ein ausgezeichneter Konzentrationsfokus, der Ihrem Gehirn guttut.


      Läuten Sie die Glocke abermals und hören Sie noch intensiver zu. Das wiederholen Sie mehrmals, und versuchen Sie, den speziellen Zustand des Gewahrseins zu identifizieren, in den es Sie versetzt. Das ist der Zustand der Aufmerksamkeit, in dem wir Sie gern sehen möchten, wenn Sie Ihrem Gegenüber zuhören. Die Online-Aufmerksamkeitsglocke hilft Ihnen auch bei der Übung in Mitfühlender Kommunikation, die wir im nächsten Kapitel beschreiben.


      Schritt 4: Steigern Sie Ihre Positivität


      Bevor Sie ein Gespräch beginnen, machen Sie sich klar, in welcher Stimmung Sie sich gerade befinden. Sind Sie glücklich oder niedergeschlagen, müde oder wachsam, ängstlich oder ruhig? Alle negativen Gedanken oder Gefühle, die Sie vielleicht hegen, stören die Funktion der Hirnareale für Sprachverarbeitung, Zuhören und Sprechen.


      Forschungen zeigen, dass die drei zuvor geschilderten Schritte gewöhnlich genügen, um negative Gedanken und Gefühle auszuschalten. Falls Sie aber immer noch welche verspüren, können Sie entweder die Übungen wiederholen oder das Gespräch verschieben, besonders wenn es sich um eine geschäftliche Besprechung handelt. Spürt ein Kollege, Vorgesetzter oder Mitarbeiter Ihre Erschöpfung und Belastung, so weiß er, dass Ihre Fähigkeit zu einem bedeutsamen und produktiven Gespräch vermindert ist. Warum sollten Sie dieses Risiko eingehen?


      Selbst wenn Sie sich ruhig und entspannt fühlen, fragen Sie sich: Habe ich ein optimistisches Vorgefühl für dieses Gespräch und mein Gegenüber? Wenn die Antwort »Nein« lautet – falls Sie noch Befürchtungen hegen, Zweifel haben oder Frustrationen empfinden, die nicht völlig vernachlässigbar sind, oder sogar einen Anflug von Ärger verspüren –, dann sollten Sie ebenfalls die Besprechung möglichst auf später verschieben. Sofern das nicht geht, konzentrieren Sie sich wenigstens ein paar Augenblicke lang auf eine positivere Vorstellung, denn jeder negative Zustand kann beiderseitige Abwehr und gegenseitiges Misstrauen zur Konsequenz haben.


      Sie können allerdings Folgendes tun, wenn Sie Unbehagen angesichts eines anstehenden Meetings haben: Gehen Sie im Geiste durch, wie sich das Gespräch abspielen könnte. Führen Sie eine imaginäre Unterhaltung mit Ihrem Gesprächspartner, als ob Sie Schauspieler wären und ein Drehbuch einübten, und beobachten Sie, wie es ausgehen könnte. Dadurch können Sie Aussagen, die Ihnen und Ihrem Ziel möglicherweise schaden, schon von vornherein ausmachen.


      Wenn Sie immer noch verärgert oder besorgt sind, treiben Sie das imaginäre Gespräch noch eine Ebene weiter und stellen sich vor, wie Ihr Gegenüber wohl reagieren würde, wenn Sie ihm unverblümt sagten, wie Sie sich jetzt gerade fühlen. Falls er dann nicht lächelt oder auch eine Träne im Auge hat – wenn er dann nicht spürt, dass Sie ihn respektieren –, wissen Sie schon im Voraus, dass das Gespräch vermutlich scheitern wird.


      Um eine Unterhaltung befriedigend und erfolgreich zu gestalten, müssen Sie ehrliche Positivität für sich selbst und Ihr Gegenüber empfinden. Wie es Barbara Fredrickson, jene herausragende Psychologieprofessorin an der University of North Carolina, formuliert, ist Positivität unser Geburtsrecht:


      … und es gibt sie in vielen Formen und Geschmacksrichtungen. Denken Sie an die vielen Male, wenn Sie sich anderen Menschen verbunden und von ihnen geliebt fühlen, wenn Sie spielerisch, kreativ oder albern sind; wenn Ihre Seele von der schieren Schönheit des Existierens angerührt wird; oder wenn Sie begeistert von einer neuen Idee oder einem neuen Hobby sind. Positivität herrscht überall dort, wo positive Emotionen – wie Liebe, Freude, Dankbarkeit, Heiterkeit, Interesse und Inspiration – Ihr Herz berühren und öffnen.9


      Sie nennt einen der wichtigsten Faktoren zur Voraussage von Erfolg in persönlichen und geschäftlichen Beziehungen. Es handelt sich um das sogenannte Drei-zu-eins-Verhältnis, einen Vergleich der positiven und negativen Gedanken, die Sie während eines Gesprächs haben. Wenn Sie für jeden negativen Gedanken oder jedes negative Verhalten weniger als drei positive ausdrücken, wird das Verhältnis wahrscheinlich scheitern. Dieses Ergebnis stimmt mit Marcial Losadas Forschungsergebnissen bei Arbeitsteams in Firmen10 und John Gottmans Forschungen an Ehepaaren überein.11


      Fredrickson, Losada und Gottman erkannten, dass man dieses Verhältnis auf mindestens fünf positive für jede negative Äußerung steigern muss, wenn die persönliche oder geschäftliche Beziehung gedeihen soll (so zählt zum Beispiel »Ich bin enttäuscht« oder »Ich hatte mir mehr erhofft« als Ausdruck von Negativität, genau wie ein Stirnrunzeln oder eine Geste der Verachtung). Jemand, dessen Positivitätsverhältnis unter drei zu eins liegt, leidet wahrscheinlich an einer klinischen Depression.12


      Wir schlagen vor, dass Sie zur Vorbereitung eines wichtigen Gesprächs in Ihrer Vorstellung ein Gespräch einüben, das voller Positivität, Freundlichkeit und Optimismus ist. Forscher an der Purdue University in West Lafayette/Indiana haben herausgefunden, dass sowohl Sie als auch Ihr Gegenüber mit einem Gespräch zufriedener sind, wenn Sie optimistisch an die Unterhaltung herangehen.13 Und wenn Sie sich einen zukünftigen Erfolg bewusst vorstellen, wird das Ihre Motivation steigern, ihn auch zu erreichen.14


      Die Forschungsergebnisse sind substanziell: Positive Vorstellungsbilder können einen negativen Geisteszustand reduzieren, während negative Bilder eine negative Stimmung aufrechterhalten oder verstärken.15 Positive Vorstellungsbilder haben im Vergleich zu anderen Formen der geistigen Verarbeitung eine größere angstreduzierende Wirkung,16 negative Bilder hingegen verstärken die Angst.17


      Daraus ergibt sich eine interessante Frage: Kann man willkürlich eine optimistische Haltung einnehmen, indem man seine eigenen Gedanken manipuliert? Forscher der University of Toledo/Ohio behaupten das18 und sagen sogar, man könne negative Kindheitserinnerungen auflösen, indem man das Ereignis »überschreibt« und sich einen anderen Ausgang oder eine Lösung dafür vorstellt.19 »Laden« Sie sich also unbedingt mit positiven Gedanken und Gefühlen auf, bevor Sie ein Gespräch beginnen.


      Martin Seligman, der Begründer der Positiven Psychologie, weist allerdings darauf hin, dass »es die Stimmung oder die Leistung nicht wesentlich hebt, wenn man sich positive Gedanken nur immer wieder vorsagt«. Stattdessen, so Seligman, müsse man den Optimismus in seinem Gehirn einbetten »durch die Kraft des ›nichtnegativen‹ Denkens«.20 Das bedeutet, dass man die negativen Ansichten, die man unbewusst im Langzeitgedächtnis gespeichert hat, bewusst identifizieren und auslöschen muss.


      Sie können damit anfangen, indem Sie sich fragen, welche Beweise es eigentlich für Ihre negative Annahme oder Ihre Befürchtung gibt. Oft werden Sie erkennen, dass Ihre Zweifel auf einer übertriebenen Einschätzung der Lage beruhen. Wenn Sie sich kurz Zeit nehmen, um im gegenwärtigen Moment anzukommen und präsent zu sein, werden diese alten negativen Stimmen ihre Macht verlieren.


      Nach und nach können Sie eine hilflose und pessimistische Einstellung in realistischen und dauerhaften Optimismus verwandeln. Positivität kann zwar Phasen der Depression, der Angst und des Selbstzweifels nicht völlig verhindern, sie aber dramatisch vermindern.21 Und dadurch wird sich jede Dimension Ihrer Beziehungen verbessern.


      Schritt 5: Denken Sie an Ihre tiefsten Werte


      Im vorigen Kapitel haben wir gesehen, wie sehr es einen verändern kann, wenn man seine inneren Werte kennt. Um den richtigen Ton für ein Gespräch zu finden, müssen noch zwei weitere Werte, die wir kurz erwähnt haben, bewusst angesprochen werden: Ihr innerster Beziehungswert (für Sie selbst allgemein und spezifisch im Hinblick auf den Gesprächspartner) und Ihr tiefster Kommunikationswert (wieder sowohl allgemein für Sie selbst als auch spezifisch für das bevorstehende Gespräch). Diese drei Werte gemeinsam schaffen das bestmögliche Szenario, wenn es um die Lösung von Problemen und das Erreichen von Zielen geht.


      Nur wenige Menschen sehen Ärger und Gewalt als Werte an, aber Forschungen bestätigen, dass Soziopathen und Menschen mit antisozialem und abweichendem Verhalten materiellen Gewinn und sofortige Befriedigung als höchste Werte ansehen.22 Manchmal sind Geld und Vergnügen ihre einzigen Werte. Solche Menschen sind natürlich ein großes Risiko für Beziehungen, die Vertrauen, Aufrichtigkeit, Ehrlichkeit, Freundlichkeit und Fairness verlangen – Werte, die im Geschäft und für die Liebe wesentlich sind.


      Wenn unsere persönlichen, Beziehungs- und geschäftlichen Werte nicht mit denen des Menschen übereinstimmen, mit dem wir es zu tun haben, sind Probleme unvermeidlich. Das bedeutet, dass wir andere so früh wie möglich nach ihren inneren Werten fragen sollten. Aber die Sache hat einen Haken: Soziopathen sind sehr gut darin, in den Gedanken anderer Menschen zu lesen, und sie können genau das antworten, was sie hören möchten. Sie können außerdem die nonverbalen Anzeichen für Täuschung maskieren, also sind sie sehr schwer zu entdecken.23


      Wer wütend wird, wirkt dagegen oft ein bisschen durchgedreht. Wie ein Soziopath wird der Wütende emotional unberechenbar, was einen konstruktiven Dialog schwierig macht. Wie kommuniziert man mitfühlend mit wütenden Menschen und bleibt dabei seinen inneren Werten treu? Das ist schwierig, aber nicht unmöglich. Sie müssen zunächst die zugrunde liegenden Leiden und Schmerzen Ihres Gegenübers identifizieren und sich dann an diese wenden. Sie müssen hinter die Wut schauen. Wenn Sie das tun, wie es sehr gute Empathen können, dann wird es einfacher, ein mitfühlendes Lächeln aufzusetzen, das dabei hilft, die Wut des Gegenübers zu zerstreuen.24


      Ideal wäre es, bei einem Wutausbruch das Gespräch zu unterbrechen. Manchmal geht es aber nicht. In solchen Situationen kann es hilfreich sein, sich auf die Frage zu konzentrieren, was einem am Gegenüber am wichtigsten ist, und dann zu diesen Werten zu sprechen. Wenn Sie spüren, dass Sie gleich selbst die Geduld verlieren, dann sollten Sie sich so schnell wie möglich aus dem Disput zurückziehen. Lassen Sie Ihren Gesprächspartner wissen, dass Sie es gern wiederaufnehmen möchten, wenn alle sich beruhigt haben.


      Selbst wenn Sie ein Gespräch voller Gelassenheit beginnen, kann die Negativität Ihres Gegenübers die Oberhand gewinnen, denn die primitiven Teile Ihres Gehirns werden in einen aggressiven Abwehrmodus übergehen, der Ihre Positivität auslöscht. Was dann? Die Forschung sagt, dass man diese negativen Reaktionen bewusst unterdrücken und willkürlich durch eine Reihe positiver Gedanken ersetzen kann – über sich selbst und das Gegenüber. Diese Methode ist bewiesenermaßen effektiver als die meisten anderen Strategien der Ärgerbewältigung.25


      Denken Sie daran, dass verbale Interaktion oft eine zielgerichtete Absicht beim Sprecher voraussetzt.26 Um ein Gespräch so ausgewogen und fair wie möglich zu gestalten, müssen beide Beteiligten ihre Werte, Absichten und Ziele offenlegen. Wenn man sie miteinander teilt, macht das den Kommunikationsprozess effizienter.


      Schritt 6: Denken Sie an etwas Schönes


      Ein Gespräch beginnt man am besten mit einem einladenden Ausdruck, der Freundlichkeit, Mitgefühl und Interesse vermittelt. Aber wie wir im vorigen Kapitel erklärt haben, kann man diesen Gesichtsausdruck nicht vortäuschen. Er kann hervorgerufen werden, indem man an ein angenehmes Erlebnis denkt, besonders eines mit Menschen, für die man tiefe Zuneigung und Respekt empfindet. Diese Erinnerung löst die Muskeln um die Augen und zaubert ein sanftes Halblächeln ins Gesicht.


      Im Gehirn eines anderen Menschen, der diesen Gesichtsausdruck sieht, wird ein Gefühl des Vertrauens angeregt. Das Hervorrufen angenehmer Erinnerungen bewirkt außerdem die Ausschüttung von Glückschemikalien in Ihrem eigenen Körper und Gehirn, und das wird Sie in einen Zustand noch tieferer Entspannung führen. Wenn Sie dann mit dieser liebevollen Erinnerung im Geist dem Gegenüber in die Augen schauen, wird sich Ihr Visavis sogar sehr gern mit Ihnen unterhalten wollen. Sein Gesichtsausdruck wird mit Ihrem in Resonanz treten, und dadurch wird das Gefühl der Befriedigung und Zufriedenheit bei Ihnen beiden verstärkt. Forscher an der Loyola University Chicago haben gezeigt, dass Zufriedenheit zu Vereinbarungen mit gegenseitigem Nutzen führt.27


      Warum kann man aber sein Gesicht nicht einfach entspannen? Nun, ein völlig entspanntes Gesicht wirkt düster; deshalb sehen Menschen auf alten Fotografien oft so unglücklich aus. Die Belichtungszeit einer fotografischen Platte, wie sie im 19. Jahrhundert üblich waren, betrug mehrere Minuten, also musste man sehr lange stillhalten, und das geht bei völliger Entspannung am besten. Anfang des 20. Jahrhunderts, als kürzere Blenden möglich wurden, konnte die Fotografie dann auch zufriedene Gesichter darstellen.


      Jetzt sind Sie bereit, sich mit Ihrem Gegenüber in ein nutzbringendes Gespräch zu vertiefen, und die Vorbereitung hat nur vier Minuten gedauert: eine Minute zum Strecken, Entspannen und Gähnen, weitere dreißig Sekunden, um im gegenwärtigen Moment anzukommen, einen Augenblick, um die innere Stimme auszumachen und zum Schweigen zu bringen, damit Sie einige Sekunden Stille genießen können, eine weitere Minute, um Ihren Geist mit Positivität zu füllen, während Sie sich auf Ihre tiefsten Werte und Ihr Ziel konzentrieren, und schließlich die Erinnerung an ein Erlebnis, das Sie mit Glück und Freude erfüllt.


      Mit ein wenig Übung können Sie bald in höchstens ein oder zwei Minuten in diesen wundervollen Zustand tiefen Gewahrseins gelangen.


      


      Schritt 7: Achten Sie auf nonverbale Signale


      »Immer den Ball im Auge behalten«: Diese Redensart aus dem Sport kann man auch aufs Berufsleben übertragen, aber wenn es um zwischenmenschliche Beziehungen geht, muss man die Augen vor allem auf sein Gegenüber richten, um die vielen nonverbalen Signale zu erkennen, die man ununterbrochen aussendet. Das heißt allerdings nicht, dass man seinen Gesprächspartner ständig anstarren soll – das könnte aufdringlich und beunruhigend wirken –, aber wenn Sie den weichen Blick haben, den eine schöne Erinnerung erzeugt, wird der andere seine Augen gar nicht abwenden wollen!


      Augenkontakt stimuliert die sozialen Schaltkreise im Gehirn.28 Er senkt den Spiegel der Stresschemikalie Cortisol und steigert den von Oxytocin, einer Neurochemikalie, die Empathie, soziale Kooperation und positive Kommunikation verbessert.29


      Die meisten Menschen erkennen die sieben grundlegenden Gesichtsausdrücke – Ärger, Angst, Traurigkeit, Abscheu, Überraschung, Verachtung und Glück – schon nach einem Blick von wenigen Sekunden. Wie Ekman erklärt, muss man allerdings völlig konzentriert bleiben und sichergehen, dass man nicht von inneren Gedanken abgelenkt wird.30


      Wenn jemand ein Gefühl verbergen möchte – aus Scham oder Unbehagen oder mit Täuschungsabsicht –, erscheint der echte Gesichtsausdruck vielleicht nur eine Viertelsekunde lang. Das Entziffern solcher Mikro-Expressionen ist nicht entscheidend für eine effektive Kommunikation, sondern verschafft Ihnen nur einen zusätzlichen Vorteil, und Ihr Eindruck muss auch nicht unbedingt zutreffen. Sie müssen ihn durch die Beobachtung weiterer Signale absichern und dann nachfragen, ob Sie richtig beobachtet haben. Aber es gibt ein Problem dabei: Wenn Sie so vorgehen, kann Ihr Gegenüber sich verletzt fühlen. Es ist sehr beunruhigend, wenn Sie merken, dass jemand Ihre Gedanken lesen kann.


      Mikro-Expressionen können Ihnen nur sagen, dass die wahre Emotion verborgen bleibt, aber nicht, warum, und auch nicht, ob Ihr Gegenüber sie bewusst oder unbewusst verbirgt. Um diese wichtigen Informationen zu erhalten, müssen Sie sich intensiv mit ihm unterhalten.


      Wenn Sie lernen, Mikro-Expressionen zu lesen, so Ekman, »verschafft es Ihnen einen Zusatzvorteil im Berufsleben, weil Sie dann effektiver mit Geschäftspartnern kommunizieren können«. Wirempfehlen Ihnen einen Besuch auf seiner Website (www.paulekman.com). Dort können Sie mit einem speziellen Übungsprogramm testen, wie gut Sie Mikro-Expressionen erkennen können. Ekman setzt seine Forschungsergebnisse inzwischen für Seminare zum Erlangen emotionalen Gleichgewichts ein.


      Schritt 8: Drücken Sie Ihre Anerkennung aus


      Ihre ersten Worte in einem Gespräch bestimmen seine ganze Atmosphäre, und ein einziges Kompliment reicht vielleicht schon, um Kooperation und Vertrauen zu stärken. Aber nur wenige Menschen beginnen mit einer positiven Äußerung; man neigt mehr dazu, etwas zu sagen, wenn man unzufrieden ist, ohne sich klarzumachen, dass Beschwerden sofort eine Abwehrreaktion beim Zuhörer auslösen. Wir müssen uns darauf trainieren, so viel Anerkennung wie möglich in das Gespräch einfließen zu lassen. Jedes Kompliment ist eine wirkungsvolle Affirmation und kann die negative Stimmung des Empfängers verbessern.31


      Natürlich muss das Kompliment immer ehrlich gemeint sein und über bloße Höflichkeit hinausgehen. Die Ärzte der Mayo Clinic betonen: »Beziehungen müssen aufgebaut werden. Füllen Sie Ihr emotionales Konto mit Worten und Taten. Bringen Sie Kritik vorsichtig und rücksichtsvoll vor. Lassen Sie die Menschen wissen, wie dankbar Sie für das sind, was sie tun, oder dafür, dass sie einfach nur da sind.«32


      Wir schlagen vor, jedes Gespräch mit einem Kompliment zu beginnen, aber darauf zu achten, dass Sie es auch mit einem beenden, indem Sie Ihre tiefe persönliche Anerkennung sowohl für Ihr Gegenüber als auch für das Gespräch ausdrücken, das Sie geführt haben. Forschungen zeigen, dass Menschen besser auf Komplimente am Ende eines Gesprächs als am Anfang reagieren.33


      Um sicherzugehen, dass Lob und Anerkennung, die Sie aussprechen, ehrlich gemeint sind, schlagen wir Ihnen vor, sich zu überlegen, was Sie an Ihrem Gegenüber wirklich schätzen. Schreiben Sie alles auf, was Ihnen in den Sinn kommt, und fragen Sie sich dann, welche dieser Eigenschaften Ihnen am meisten bedeutet. Denken Sie während des Gesprächs an diesen Begriff und achten Sie auf eine Gelegenheit, ihn anzubringen. Wenn sich keine ergibt, könnten Sie dem Betreffenden vielleicht einen Brief schreiben. Ein unerwarteter Dankesbrief wird kaum als Einschmeichelungsversuch aufgefasst werden.


      Immer wenn ich, Mark, meinem ehemaligen Verleger und persönlichen Freund Jeremy Tarcher ein Manuskript zugesandt habe, lobte er mich, bevor er mit seinen Änderungswünschen anfing. Die Komplimente klangen immer so ehrlich, dass ich seinen Verbesserungsvorschlägen sofort nachgab. Eines Tages fragte ich ihn dann, ob er sein Lob wirklich ernst meine oder eben nur wisse, was ein unsicherer Autor hören wolle. Seine Antwort erstaunte mich: »Mark, ich weiß es wirklich nicht!« Die Moral der Geschichte ist: Wenn man es sich zur Gewohnheit macht, ständig zu loben, glauben Sie irgendwann selbst an Ihr Lob, auch wenn es als Höflichkeitsgeste oder subtile Beeinflussung begonnen hat.


      


      Schritt 9: Sprechen Sie in herzlichem Ton


      Wir können gar nicht genug betonen, wie wichtig ein herzlicher Tonfall ist, um Mitgefühl und Empfindsamkeit zu vermitteln, aber zu diesem Kommunikationselement gibt es noch sehr wenige Forschungsergebnisse. Wir wissen, dass verschiedene Intonationen von unterschiedlichen Zentren im Gehirn registriert und verarbeitet werden, aber wir fangen erst an zu verstehen, welcher Tonfall welchen spezifischen Emotionsgehalt hat.


      Im Jahr 2003 wurde in der Wissenschaft noch bezweifelt, dass wir die menschliche Stimme genauso würden entschlüsseln können, wie es Ekman mit der Mimik getan hat,34 aber inzwischen gibt es größere Zuversicht, dass Emotionen aus nonverbalen Geräuschen abgeleitet werden können. Diese sogenannten »Affektvokalisationen« sind der Gesichtsmimik womöglich sogar überlegen, wenn es um die Übermittlung von Ärger, Verachtung, Abscheu, Angst, Traurigkeit und Überraschung geht. Mit dem Gesicht scheint man allerdings Freude, Stolz und Scham besser ausdrücken zu können.35 Inzwischen kennen wir viele der Stimmcharakteristiken, die Emotionen ausdrücken, und können sie mit der Mimik des Sprechers korrelieren.36


      Wenn man auf Diskrepanzen zwischen Mimik und Tonfall achtet, kann man besser einschätzen, wie ehrlich und vertrauenswürdig ein Sprecher ist, aber es gibt noch keine dokumentierte Methode, um die grundlegenden Emotionen zu identifizieren, die sich im Tonfall verbergen.37 Hier können uns Schauspieler weiterhelfen, deren Erfahrungen und Tricks oft in die erwähnten Forschungen eingegangen sind. Wenn ein Schauspieler Herzlichkeit darstellen muss, denkt er an einen mitfühlenden Dialog, an den er sich erinnert.


      Wenn Sie die Höhe des Stimmtons, den sogenannten Pitch, senken und langsamer sprechen, löst das beim Zuhörer größeres Vertrauen aus. Diese Strategie wurde 2011 am Fachbereich Kommunikationswissenschaft und Kommunikationsstörungen der University of Houston entwickelt und getestet. Onkologen nutzen sie, um Krebspatienten Diagnosen so schonend wie möglich beizubringen. Wenn der Arzt langsamer und tiefer spricht, wirkt er auf den Zuhörer »fürsorglicher und mitfühlender«.38


      Ted Kaptchuk von der Harvard Medical School fand außerdem heraus, dass ein herzlicher Tonfall die Heilkraft einer Therapie verdoppelte.39 Kaptchuk setzt viele Strategien der Mitfühlenden Kommunikation ein, um seinen Patienten zu helfen, und sieht sie als Schlüsselelemente seines Heilerfolgs an: »Eine warme, herzliche Art; aktives Zuhören … Empathie … zwanzig Sekunden gedankenvoller Stille … und die Übermittlung von Vertrauen und positiver Erwartung.«


      Wir setzen unsere Worte ein, um unsere Wunden auszudrücken, und wir setzen unsere Worte ein, um zu heilen. Es ist also nur sinnvoll, wenn wir uns darin üben, in herzlichem Ton zu sprechen, mit Selbstvertrauen, Empathie und Hoffnung. Organisationspsychologen der Universität Amsterdam stimmen zu: Eine laute, harsche oder dominante Stimme zwingt dem Gegenüber vielleicht unsere Wünsche auf, führt aber zu einer Ablehnungshaltung und damit zu schlechterer Leistung. Ein warmer, fürsorglicher Tonfall ist das Merkmal jemandes, dessen Führung Veränderungen bewirken kann, und führt zu größerer Zufriedenheit, größerem Engagement und größerer Zufriedenheit unter den Mitgliedern eines Teams.40


      
        
          
            	
              Die Kraft des emotionalen Sprechens


              Studien der neuronalen Schaltkreise für emotionales Sprechen geben uns hilfreiche Informationen für empathischeres Sprechen.41 Wenn man zum Beispiel Freude ausdrücken möchte, muss die Stimme melodischer werden, während Traurigkeit durch eine ausdruckslose und monotone Stimme angezeigt wird. Bei Ärger, Aufregung oder Angst steigt die Tonhöhe und Lautstärke, und sowohl Geschwindigkeit wie Tonfall schwanken stark.

            
          

        
      


      
        
          
            	
              Wenn die vokal ausgedrückte Emotion allerdings nicht mit dem übereinstimmt, was Sie sagen, verwirrt es den Zuhörer.42 Sie können es ausprobieren, indem Sie mit freundlichem Gesichtsausdruck und in herzlichem Ton »Ich bin wütend« sagen. Das schafft ein bestimmtes Muster neuronaler Dissonanz. Dasselbe würde für »Ich liebe dich« mit lauter, harscher Stimme gelten. Zuerst wäre unklar, was Sie sagen wollen, aber weil negative Worte oder ein negativer Tonfall ein positives Gegenstück immer übertrumpfen, würde die Negativität zu Angst oder Ärger sowohl bei Ihnen wie beim Zuhörer führen.43

            
          

        
      


      Schritt 10: Sprechen Sie langsam


      Langsames Sprechen erleichtert es dem Zuhörer zu verstehen, was Sie sagen, und das gilt sowohl für jüngere wie auch für ältere Erwachsene.44 Langsameres Sprechen verstärkt darüber hinaus den Respekt des Gegenübers für Sie,45 und wenn Sie zu jemandem mit einer Sprachstörung sprechen, ist es entscheidend wichtig, dass Sie langsam reden und jedes Wort einzeln artikulieren.46


      Interessanterweise werden schnellere Sprecher oft als kompetenter angesehen als langsamere.47 Wir glauben allerdings, dass dies ein angelerntes Verhalten ist, das oft dazu dient, die wahren Absichten und Defizite des Sprechers zu verschleiern. Jeremy Dean, Forscher am University College London, rät dazu, sich vor honigsüß redenden Sprechern besonders in Acht zu nehmen, weil »das schnelle Sprechen ablenkt und wir es schwieriger finden können, die Fehler in einer Argumentation zu sehen«. Er fügt hinzu, dass wir langsamer sprechen sollten, wenn wir uns mit Gleichgestellten über etwas einigen wollen.48


      Langsames Sprechen ist nicht so natürlich, wie man denken könnte, und als Kinder sprechen wir automatisch schnell. Aber man kann Kindern beibringen, langsamer zu reden, indem man selbst langsamer spricht, denn sie passen sich automatisch unserem Sprechtempo an.49 Eine langsame Diktion wirkt beruhigend auf jemanden, der ängstlich ist, während eine laute, schnelle Reaktionen wie Erregung, Ärger oder Furcht hervorruft.50


      Bei unseren Übungen in Mitfühlender Kommunikation bitten wir die Teilnehmer, extrem langsam zu reden, damit sie sich ihrer Sprechweise bewusst werden. Die wahre Kraft des langsamen Sprechens liegt im verstärkten Gewahrwerden, das in einen gewohnheitsmäßigen Vorgang einfließt.


      Schritt 11: Fassen Sie sich kurz


      Wie Sie inzwischen wissen, gibt es in der Mitfühlenden Kommunikation die grundlegende Regel, alle Äußerungen, soweit nur möglich, auf höchstens dreißig Sekunden zu begrenzen. Und wenn Sie Ihrem Gesprächspartner etwas Wichtiges mitzuteilen haben, teilen Sie die Information in noch kleinere Bruchstücke auf – immer nur einen oder zwei Sätze – und warten Sie zuerst auf die Bestätigung, dass er Sie verstanden hat.


      Das ist sehr schwierig umzusetzen. Warum? Der beste Grund, der uns einfällt, ist, dass unser umtriebiger Geist nicht fähig ist, klar das Wesentliche dessen zu formulieren, was wir sagen wollen. Also reden wir immer weiter und machen damit den ständigen Redefluss unserer inneren Stimmen zu einem äußeren.


      Früher wurde dieses Problem durch die Schriftlichkeit aufgefangen. Wenn man etwas wirklich Wichtiges mitzuteilen hatte, schrieb man einen Brief oder setzte es in die örtliche Zeitung. Das Schreiben an sich ist eine sehr gute Methode, die eigenen Gedanken zu ordnen, und wir empfehlen daher, die Hauptpunkte dessen, was Sie sagen möchten, schriftlich zu fixieren, besonders vor wichtigen Besprechungen.


      Obwohl wir das schon mehrfach gesagt haben, wiederholen wir es nochmals: Unser Bewusstsein kann immer nur eine kleine Informationsmenge behalten, und zwar für höchstens dreißig Sekunden. Danach wird das nächste Bruchstück geladen und das erste gelöscht. Unsere Lösung: Befolgen Sie die »Goldene Regel des Bewusstseins« und sagen Sie nur einen oder zwei Sätze. Dann machen Sie eine Pause und holen tief Luft, um sich zu entspannen. Wenn Ihr Gegenüber nichts erwidert, sagen Sie wieder einen oder zwei Sätze und machen erneut eine Pause. Dadurch kann Ihr Gegenüber jederzeit antworten oder nachfragen. Wenn Sie länger an einem Stück reden müssen, warnen Sie den Zuhörer vor. Dadurch passt er besser auf und ignoriert seine eigene störende innere Stimme.


      Idealerweise, so unser Vorschlag, sollten Sie Ihrem Partner diese Kommunikationsregel erklären und ihn oder sie ermuntern, mit Ihnen zu experimentieren, indem jeder abwechselnd einen oder zwei Sätze von dreißig Sekunden Dauer sagt. Wenn Ihr Partner auf diese Strategie eingeht, werden Sie sehen, dass Sie in kurzer Zeit sehr viel erreichen können, sogar ohne die anderen Komponenten der Mitfühlenden Kommunikation. Diese Strategie ist die entscheidende, die wir Kursteilnehmern nahelegen, die mit schwierigen Verhandlungen und Konfliktlösungen befasst sind, und sie ist besonders effektiv, wenn es um die Vermittlung zwischen Parteien geht, die einander sehr angespannt gegenüberstehen.


      Schritt 12: Hören Sie intensiv zu


      Um fokussiert und intensiv zuhören zu können, muss man seinen Geist darauf trainieren, sich auf den Sprecher zu konzentrieren: auf seine Worte, seinen Tonfall, seine Gestik und Mimik – alles. Zuhören ist ein großes Geschenk, denn von anderen angehört und verstanden zu werden ist der am häufigsten angeführte tiefe Beziehungs- oder Kommunikationswert.51


      Wenn Ihr Gegenüber eine Pause macht – und er hat hoffentlich genug Selbsterkenntnis, um nicht endlos immer weiterzureden –, antworten Sie spezifisch auf das, was er gerade gesagt hat. Wenn Sie die Unterhaltung wieder darauf zurückbringen, was Sie zuletzt gesagt haben, oder auf ein ganz anderes Thema, unterbricht das die neurologische »Kohärenz« zwischen Ihnen beiden, und der Dialogfluss geht verloren.52


      In Mitfühlender Kommunikation besteht normalerweise keine Notwendigkeit, den anderen zu unterbrechen. Wenn Ihr Gesprächspartner nicht aufhören will zu sprechen, kann es ein wichtiges Signal sein. Vielleicht hat er etwas auf dem Herzen oder ist tief in seine eigenen Gefühle und Gedanken verstrickt. Wenn das der Fall ist, wird er Ihnen sowieso kaum intensiv zuhören können.


      Wie aber, wenn Sie etwas Wichtiges mitteilen müssen und langsam die Zeit knapp wird? Neurologisch gesehen ist es ein Dilemma, denn der Zuhörer wird Ihre Unterbrechung als Eindringen empfinden. Es gibt für dieses Problem keine einfache Lösung; deshalb schlagen wir den Teilnehmern vor, sich förmlich darauf zu einigen, nur kurz zu sprechen. Wenn Sie wirklich unterbrechen müssen, können Sie dabei die anderen Strategien der Mitfühlenden Kommunikation anwenden: Sie können zum Beispiel schnell eine Entschuldigung und ein Kompliment einwerfen und dabei mit weichem Blick, warmer Stimme und langsamer Sprechweise sagen: »Ich unterbreche Sie wirklich nicht gern, denn ich finde auch wichtig, was Sie zu sagen haben. Leider werde ich jetzt gleich bei einer Besprechung erwartet, und ich muss Ihnen vorher unbedingt noch etwas sagen.« Fast alle Gesprächspartner werden dieses Vorgehen zu schätzen wissen.


      Wichtig ist auch, sich klarzumachen, dass die meisten Menschen es gar nicht bemerken, wenn sie ein Gespräch an sich reißen. Siesind in ihren inneren Dialogen gefangen und meinen oft, etwas Wichtiges loswerden zu müssen, bevor sie es selbst vergessen. Forschungen zeigen, dass die meisten zu sprechen beginnen, schon bevor der Gesprächspartner fertig ist. Selbst Ärzte, die in ihrer Ausbildung lernen, genau auf medizinisch Relevantes darin zu achten, was der Patient sagt, unterbrechen den Patienten durchschnittlich nach 23 Sekunden, lange bevor dieser seine Beschwerden geschildert hat!53


      Unser Ratschlag: Wenn Sie an einer wichtigen Diskussion teilnehmen und deutlich wird, dass das Gespräch zu lange dauert, können Sie Ihrem Gegenüber vorschlagen, sich darauf zu einigen, dass Sie abwechselnd immer nur ein, zwei Sätze sagen. Sie werden überrascht sein, wie schnell eine ganze Geschäftsstrategie, eine medizinische Therapie oder sogar ein gesellschaftlicher Anlass auf diese Weise geplant werden können.


      Wenn Ihr Gegenüber ununterbrochen redet und es keinen dringenden Anlass gibt, ihn zu unterbrechen, nutzen Sie einfach die Gelegenheit, Ihren Gesprächspartner genau anzusehen. Sie können ihn beobachten und dabei gleichzeitig feststellen, wie Ihre eigene innere Stimme darauf reagiert. Lassen Sie sich mit den Worten treiben, die Sie hören, und der Mimik, die Sie sehen, und machen Sie sich keine Sorgen, ob Sie auch alles mitbekommen. Sie praktizieren damit sozusagen mit Daumen und Zeigefinger eine neurologisch förderliche und emotional entspannende Form der Meditation – und das ist etwas ganz anderes als die Gefühle, die wir normalerweise haben, wenn uns jemand mit endlosem Geschwafel langweilt.


      
        
          
            	
              Schlechtes Zuhören


              Der ehemaligen Vorsitzenden der American Society for Training and Development Lisa J. Downs zufolge fallen in diese Kategorie folgende Verhaltensweisen, während man jemandem zuhört: Tagträume (Gedanken an nicht gesprächsbezogene Themen), Debatten (innere Streitigkeiten über das Gesagte), Abqualifizieren (Beeinflussung durch negative Ansichten), Problemlösen (der Wunsch, unerbetene Ratschläge zu erteilen), Pseudozuhören (wenn man nur so tut, als sei man ein guter Zuhörer), Einüben (wenn man schon vorausplant, was man gleich selbst sagen möchte), die Bühne in Beschlag nehmen (das Gespräch so dirigieren, dass es den eigenen Zielen dient), auf der

            
          

        
      


      
        
          
            	
              Lauer liegen (um Informationen zu sammeln, die man gegen den Gesprächspartner einsetzen kann), selektives Zuhören (nur auf diejenigen Äußerungen eingehen, die einen interessieren), abwehrendes Zuhören (alles Gesagte persönlich nehmen) und ausweichendes Zuhören (alles überhören, was einem nicht gefällt).

            
          

        
      


      Die Kraft der Intuition


      Das sind sie also – die zwölf Schritte und Strategien, die jedes Gespräch zu einem bemerkenswerten Ereignis machen können, wenn man Vertrauen, Empathie und Kooperation schafft, und zwar durch den Prozess, den wir »neuronale Resonanz« nennen. Stellen Sie sich aber darauf ein, dass Sie zunächst viel üben müssen, um Ihre gewohnten Gesprächsmuster zu durchbrechen.


      Effektive Kommunikation erfordert eine bewusste gemeinsame Anstrengung, um nicht in alte Verhaltensweisen zurückzufallen. Wir bitten Sie also, diese Strategien bei jeder sich bietenden Gelegenheit zu üben und Sie Ihrer Familie, Ihren Freunden und Ihren Arbeitskollegen nahezubringen. Sprechen Sie über die zwölf Schritte und einigen Sie sich darauf, welche davon für Sie sinnvoll sind. Wenn Sie etwas an den vorgeschlagenen Verfahren ändern möchten, haben Sie keine Hemmungen. Mitfühlende Kommunikation ist kein abgeschlossenes Verfahren, sondern ein »Open Source«-Experiment, zu dem Hunderte von Menschen beigetragen haben und sicher noch beitragen werden.


      Und damit sind wir bei unserem letzten Ratschlag angekommen, der vielen Jahren der Forschung am menschlichen Bewusstsein und über die verborgenen Kräfte des Geistes entspringt: Vertrauen Sie Ihrer Intuition, und handeln Sie, wie es Ihnen jeweils angemessen erscheint.


      Jeder Mensch ist einmalig, jede soziale Interaktion ist einmalig, und jedes Gespräch ist einmalig. Manche Strategien funktionieren bei manchen Menschen und zu bestimmten Zeiten, andere sind bei anderen Gelegenheiten angebracht. Wir müssen unserer Intuition folgen, die, so sehen wir es, ein großes Erkenntnisreservoir birgt, das in oberflächlichen Unterhaltungen kaum je ausgedrückt wird.


      Irgendwo tief in uns allen – hinter dem betriebsamen Lärm des Alltagsbewusstseins – sitzt ein ruhiges, aufmerksames Selbst, das zu intelligenten Entscheidungen fähig ist. Wir können diese innere Stimme trainieren, indem wir die zwölf Strategien der Mitfühlenden Kommunikation befolgen und die Ratschläge der inneren Lebensweisheit beherzigen.

    

  


  
    
      


      Kapitel 9


      Mitfühlende Kommunikation –Die Umerziehung des sozialen Gehirns


      In diesem Kapitel werden wir zwei spezifische Verfahren mit Ihnen durchgehen, die alte, gewohnheitsmäßige und ineffektive Kommunikationsweisen durch eine neue, effektivere Strategie ablösen sollen, mit der Sie soziale Beziehungen verbessern, Missverständnisse und Konflikte verringern und Kooperation und Produktivität für alle Beteiligten erhöhen können.


      Wir haben das Verfahren in zwei Teile aufgeteilt. Den ersten können Sie allein durchgehen, bevor Sie ein Gespräch mit jemandem beginnen, und der zweite ist so aufgebaut, dass Sie Mitfühlende Kommunikation mit einem Partner üben können.


      Wir empfehlen Ihnen, diese Übung, nachdem Sie das Kapitel gelesen haben, mit drei verschiedenen Menschen jeweils dreimal durchzugehen. Das sind insgesamt neun Sitzungen zu je zwanzig Minuten, insgesamt also nur drei Stunden, aber so bekommen Sie aus eigenem Erleben ein praktisches Gefühl für den Wert der Mitfühlenden Kommunikation und beginnen bereits mit dem Aufbau neuer neuronaler Netzwerke im Gehirn.


      Die Übung zielt darauf ab, Sprechtempo und -rhythmus zu verändern, während Sie sich in einem entspannten Zustand erhöhten Gewahrseins befinden. Sie bezieht alle Strategien, die wir im vorigen Kapitel besprochen haben, für eine praxistaugliche Verwendung in realen Gesprächen mit anderen Menschen ein. Sie werden feststellen, dass Sie die Methode nach dem Durcharbeiten der folgenden Übung leicht dem jeweiligen Gesprächspartner anpassen können.


      Überraschenderweise scheint es Ihrem Gegenüber nicht aufzufallen, dass Sie langsamer reden, sich kürzer fassen und seinen Gesichtsausdruck genauer beobachten. Stattdessen erwidern Betreffende auf Nachfrage oft, dass Sie konzentrierter und aufmerksamer wirken. Ihre Gesprächspartner spüren, dass Sie ein besserer Zuhörer geworden sind, und Sie wiederum empfinden sie entspannter und interessierter an dem, was Sie zu sagen haben. Sie spüren Ihre Präsenz, ob sie es nun bewusst wahrnehmen oder nicht.


      Vorbereitung auf die Praxis


      Das erste Zehn-Minuten-Verfahren ist eine Entspannungs- und Konzentrationsübung, die Sie in den gegenwärtigen Moment bringen und bewirken soll, dass Sie sich selbst positiv sehen und dem kommenden Gespräch optimistisch entgegenblicken. Diesen Teil können Sie zur Vorbereitung auf ein Gespräch allein oder zusammen mit einem Freund, Angehörigen oder Kollegen gemeinsam durchführen. Das zweite Zehn-Minuten-Verfahren wird mit einem Partner durchgeführt. Mit einem echten Gegenüber zu üben hat Vorteile, ist aber nicht immer möglich.


      Imaginäre Dialoge können sehr nützlich sein, besonders wenn es sich um einen schwierigen Gesprächspartner handelt oder Sie einen unangenehmen Konflikt mit einem Familienmitglied oder Freund besprechen möchten. Indem Sie mögliche Gesprächsverläufe durchspielen, können Sie oft die beste Methode bestimmen, Ihr Anliegen vorzubringen. Sie können außerdem ziemlich genau voraussagen, wie Ihr Gegenüber reagieren oder antworten wird, und dann dementsprechend Ihre Strategie ändern, um ein Ergebnis zu erreichen, von dem beide profitieren. Imaginäre Dialoge üben außerdem erwiesenermaßen das Gehirn so ein, dass seine Leistung bei tatsächlichen Gesprächen gesteigert wird.


      Am besten macht man sich mit einer Übung vertraut, indem man sie sich zunächst anhört. Wenn Sie ein solches Skript nur lesen, müssen Sie mehr neuronale Schaltkreise im Gehirn benutzen: Sie müssen das Buch halten, die Wörter mit den Augen erkennen und in innere Rede übersetzen und dann die einzelnen Schritte ausführen. Die Lösung: Nehmen Sie sich beim Lesen mehr Zeit. Lesen Sie jeden Satz laut und sehr langsam vor. Das macht die Erfahrung bedeutsamer und intensiver und bringt Ihr Bewusstsein in einen aufmerksameren Zustand. Dann können Sie sich eine Tonaufnahme des folgenden Skripts anfertigen und anschließend anhören. Mit den heutigen Computern und Mobiltelefonen geht es ganz einfach. Achten Sie nur darauf, so langsam wie möglich zu sprechen. Sie können sich auch mit einem Partner abwechseln und einander das Skript vorlesen. Oder wie wäre es, mit einigen Freunden eine kleine Gruppe zu gründen, in der jeweils einer vorliest und die anderen zuhören? Das hat den Vorteil, dass Sie hören können, wie verschiedene Menschen reagieren und antworten, und die positiven Erfahrungsberichte werden helfen, die Praxis der Mitfühlenden Kommunikation weiterzuverbreiten.


      Das Skript zur Übung inMitfühlender Kommunikation


      Fangen wir also an. Suchen Sie sich einen bequemen Sessel und eine ruhige Ecke, in der Sie ungestört von anderen Menschen oder Telefonanrufen sind. Wenn Sie eine Glocke benutzen, halten Sie sie bereit und läuten Sie sie an den mit Sternchen markierten Stellen. Sie können auch unter http://www.mindfulnessdc.org/bell/index.html eine elektronische Glocke anklicken, wenn Sie an die entsprechenden Stellen kommen.


      Die Glocke hat mehrere Funktionen: Sie lässt Sie einen tieferen Zustand stiller Entspannung erreichen, und wenn Sie mit einem Partner üben, können Sie beide einander daran erinnern, dass die Redezeit abgelaufen ist.


      Im folgenden Skript sind die Stellen mit Sternchen markiert, an denen Sie vor dem nächsten Satz eine längere Pause einlegen sollten. In dieser Pause können Sie auf Ihre Gefühle und Gedanken achten, sie registrieren und anschließend in die Stille verströmen lassen. Mit etwas Übung werden Sie diese bewussten Pausen bald in Ihre alltäglichen Gespräche einbauen, und die Pause selbst wird Ihre neurologische Achtsamkeit, Entspannung und Aufmerksamkeit verstärken.


      Sprechen Sie jeden Satz gerade laut genug, um Ihre eigene Stimme hören zu können, und in herzlichem Tonfall. Sprechen Sie jedes einzelne Wort langsam aus.


      Schritt 1: Atmen Sie mehrmals tief durch, wobei Sie langsam durch die Nase ein- und ausatmen. * Jetzt entspannen Sie alle Gesichtsmuskeln. Entspannen Sie Ihre Stirn und Ihre Augenmuskeln. Atmen Sie nochmals tief durch und entspannen Sie Ihre Kiefermuskeln. * Jetzt entspannen Sie alle Muskeln in Ihrem Hals. * Atmen Sie besonders tief durch und entspannen Sie Ihre Schultern. Heben Sie die Schultern bis an die Ohren und lassen Sie sie fallen. Noch einmal: Ziehen Sie Ihre Schultern möglichst hoch, halten Sie sie so, und dann drücken Sie sie nach unten * Holen Sie tief Luft und achten Sie darauf, wie Ihr Brustkorb sich ausdehnt und zusammenzieht. Machen Sie einen langsamen Atemzug und entspannen Sie dabei alle Muskeln in Ihren Armen und Händen. Spüren Sie das Gewicht dieses Buchs in Ihren Händen, dann schließen Sie die Augen und konzentrieren sich in den nächsten Momenten darauf, wie Ihr Oberkörper sich anfühlt. *


      Schritt 2: Nehmen Sie einen langsamen, tiefen Atemzug und entspannen Sie alle Rückenmuskeln. Spüren Sie, wie die Spannung von Ihnen abfällt, beginnend am oberen Ende der Wirbelsäule und langsam zu Ihren Hüften fortschreitend. * Nehmen Sie mehrere tiefe Atemzüge und spüren Sie, wie Ihr Magen sich hebt und senkt. * Jetzt wenden Sie Ihre Aufmerksamkeit den Beinen zu. Bewegen Sie sie hin und her und spüren Sie, wie Sie mit der Sitzfläche verschmelzen. * Jetzt richten Sie die Aufmerksamkeit auf Ihre Füße. Spannen Sie sie an, entspannen Sie sie wieder und schütteln Sie sie aus. * Jetzt richten Sie die Aufmerksamkeit auf Ihren ganzen Körper. Spannen Sie alle Muskeln an, halten Sie sie angespannt und zählen Sie dabei bis fünf; dann entspannen Sie die gesamte Muskulatur. Und noch einmal: Spannen Sie die Muskeln in Schultern, Armen und Beinen an. Halten Sie sie so … noch stärker anspannen … und jetzt entspannen. * Holen Sie mehrmals langsam und tief Luft und suchen Sie im Geist Ihren Körper nach verbliebener Anspannung in den Muskeln ab, in den Armen, in der Brust, am Hals und im Gesicht. Atmen Sie tief durch und lassen Sie alle Anspannung von sich abfallen. * Achten Sie darauf, wie Ihr Körper sich anfühlt und wie ruhig Ihr Geist geworden ist. *


      Schritt 3: Atmen Sie ein, dann wieder aus und erzeugen Sie dabei ein sanftes Seufzen. Wiederholen Sie das, dann gähnen Sie. Gähnen Sie erneut, auch wenn Sie kein Bedürfnis danach verspüren, denn dadurch werden Sie noch entspannter und aufmerksamer. Gähnen Sie eine Minute lang und beachten Sie, wie jedes Gähnen sich realer anfühlt. * Nehmen Sie einen weiteren tiefen Atemzug und spüren Sie die Entspannung. Dehnen Sie langsam Ihre Arme und Beine und drehen Sie Ihren Oberkörper von einer Seite zur anderen. Fahren Sie damit eine weitere Minute schweigend fort. * Achten Sie auf die Geräusche im Raum; richten Sie dann Ihre Aufmerksamkeit wieder auf Ihren Atem und konzentrieren Sie sich auf das Geräusch des Ein- und Ausatmens. *


      Schritt 4: Denken Sie an einen geliebten Menschen oder ein besonderes Erlebnis, das Sie mit Freude erfüllt, an etwas oder jemanden, das oder der Sie zum Lächeln bringt. * Spüren Sie die Veränderung in Ihren Gesichtsmuskeln und wie die Muskeln um die Augen weicher werden. Holen Sie mehrfach tief Luft, dann strecken Sie sich wieder und genießen dieses Gefühl einige Augenblicke lang schweigend. *


      Schritt 5: Fragen Sie sich selbst: Was ist mein tiefster, innerster Wert? * Registrieren Sie den Begriff, der Ihnen einfällt, und konzentrieren Sie sich dann wieder auf Ihre Atmung. * Fragen Sie sich Folgendes: Wie wichtig ist es mir, dass man mir zuhört und mich versteht? Registrieren Sie die Gedanken und Gefühle, die sich erheben, und lassen Sie sie vorüberziehen. * Atmen Sie tief durch und entspannen Sie sich weiter. * Fragen Sie sich: Welcher Tonfall vermittelt am besten, was ich sagen möchte? Registrieren Sie Ihre Gedanken und lassen Sie sie vorüberziehen. * Verlagern Sie Ihre Aufmerksamkeit auf Ihre Atmung und darauf, wie Ihr Körper sich noch mehr entspannt. * Jetzt fragen Sie sich: Wie höre ich am besten zu, wenn jemand spricht? Auch hier registrieren Sie die Gedanken und Gefühle, die sich erheben. * Atmen Sie tief durch, strecken Sie sich und versetzen Sie sich in den gegenwärtigen Moment. *


      Schritt 6: Stellen Sie sich Ihren Gesprächspartner vor. Denken Sie an eine Eigenschaft, die Sie an ihm wirklich mögen, und registrieren Sie Ihre Reaktion darauf. * Vertiefen Sie Ihre Atmung, während Sie einen mitfühlenden Gedanken festhalten. Atmen Sie tief durch und entspannen Sie sich weiter in Ihren Körper hinein.* Jetzt stellen Sie sich vor, wie Sie Ihrem Gesprächspartner ein Kompliment machen. Sagen Sie ihm, was Sie an ihm mögen, und stellen Sie sich vor, dass Sie dabei herzlich und sanft lächeln. * Jetzt stellen Sie sich vor, dass Ihr Gegenüber Ihnen ein Kompliment macht. Welches könnte es sein? * Was, denken Sie, könnte er an Ihnen mögen? * Stellen Sie sich Ihre Reaktion auf diese imaginären Bemerkungen vor. *


      Schritt 7: Anschließend stellen Sie sich einen mitfühlenden Dialog vor, der sich spontan mit Ihrem Gegenüber entwickelt. Stellen Sie sich vor, wie Sie beide dasitzen und abwechselnd langsam und kurz sprechen und welchen Inhalt das Gespräch haben könnte. * Einer der Gesprächspartner sagt langsam einen oder zwei Sätze, hört dann auf, entspannt sich und bringt sich damit in den gegenwärtigen Moment zurück. Dann sagt der andere Gesprächspartner langsam einige Sätze und macht eine Pause, wobei er tief durchatmet und sich so weit wie möglich entspannt. * Halten Sie dieses imaginäre Gespräch eine oder zwei Minuten in Gang. *


      Schritt 8: Bringen Sie sich selbst in den gegenwärtigen Moment zurück und blenden Sie das imaginäre Gespräch langsam aus. Holen Sie mehrmals tief Luft und entspannen Sie alle Muskeln in Gesicht und Körper. Beachten Sie, wie Ihr Gesamtbewusstsein sich verändert hat. *


      Gesprächsbeginn


      Damit sind Sie bereit für ein wirkliches Gespräch. Wir empfehlen, dass Sie das Skript in den nächsten Wochen so oft wie möglich durchgehen, bevor Sie sich auf einen Dialog mit einem realen Gesprächspartner einlassen. Verwenden Sie außerdem am besten einige Augenblicke damit, die zwölf Strategien der Mitfühlenden Kommunikation jeweils noch einmal durchzugehen, damit Sie sie in jedes Gespräch einbringen können. Es hat sich als nützlich erwiesen, die Liste auf Karteikarten zu schreiben und als Gedächtnisstütze zum Beispiel an den Rechnerbildschirm, an die Kühlschranktür oder neben das Telefon zu kleben:


      1. Entspannen Sie sich.


      2. Seien Sie im gegenwärtigen Moment präsent.


      3. Erzeugen Sie innere Stille.


      4. Steigern Sie Ihre Positivität.


      5. Denken Sie an Ihre tiefsten Werte.


      6. Denken Sie an etwas Schönes.


      7. Achten Sie auf nonverbale Signale.


      8. Drücken Sie Ihre Anerkennung aus.


      9. Sprechen Sie in herzlichem Ton.


      10. Sprechen Sie langsam.


      11. Fassen Sie sich kurz.


      12. Hören Sie konzentriert zu.


      Wenn Sie den Raum betreten, verlangsamen Sie Ihren Schritt: Auch das wird Sie daran erinnern, bewusst konzentriert und entspannt zu bleiben. Begrüßen Sie Ihren Gesprächspartner optimistisch und achten Sie darauf, dass Ihr Tonfall positive Absichten zum bevorstehenden Gespräch vermittelt. Während Sie auf die Antwort warten, bleiben Sie entspannt und beobachten Mimik und Körpersprache des Gegenübers. Achten Sie auf den Tonfall und versuchen Sie seinen emotionalen Zustand herauszufinden. Diese Information sagt Ihnen, ob der Gesprächspartner offen für das ist, was Sie ihm vermitteln wollen.


      Übungen mit einem Partner


      Wenn Sie das »imaginäre Gespräch« wie oben geschildert praktiziert haben, können Sie einen Freund, ein Familienmitglied oder einen Kollegen bitten, die Übung mit Ihnen durchzuführen, wobei noch einige weitere Schritte dazukommen, die wir im Folgenden beschreiben. Wenn Sie zum ersten Mal mit einem Partner üben, stellen Sie zwei Stühle dicht zusammen und setzen Sie sich einander gegenüber. Wir schlagen vor, dass Sie die einzelnen Schritte laut vorlesen. Sie sollten dabei den Anfang machen, weil Sie den Ablauf bereits kennen und Ihnen die Übung vertraut ist. Das ist übrigens ein ausgezeichnetes Übungsverfahren, um zu lernen, wie man ein Gegenüber in ein nutzbringendes Gespräch einbezieht.


      Damit Ihr Partner sich völlig in die Erfahrung einfühlen kann, müssen Sie langsam sprechen. Die ideale Sprechgeschwindigkeit können Sie überprüfen, indem Sie Ihren Partner fragen, ob er findet, Sie sollten langsamer oder schneller sprechen. Einigen Menschen ist eine sehr langsame Sprechweise unangenehm, aber die meisten fühlen sich umso wohler, je langsamer man spricht. Sie werden wahrscheinlich überrascht sein, welches Sprechtempo sie am angenehmsten finden, aber weil jeder Mensch seine eigenen Vorlieben hat, müssen Sie Ihr Sprechtempo auf die Bedürfnisse des Zuhörers abstimmen, und zwar am besten bei jedem Gespräch, das Sie führen.


      Bitten Sie Ihren Partner, die Augen zu schließen, wenn es ihm nicht unangenehm ist, denn für die meisten Menschen ist es unterstützend, so in einen Zustand tiefer Entspannung zu gelangen. Sprechen Sie langsam einen Satz, dann warten Sie, bis Ihr Partner die Information verarbeitet und seine Gefühle und Empfindungen registriert hat. Sagen Sie Ihrem Partner, er solle einen Finger heben, wenn er bereit ist, sich den nächsten Satz anzuhören. Im Dialogteil der Übung kann jeder einen Finger heben (oder eine Glocke läuten), um den anderen daran zu erinnern, langsamer oder kürzer zu sprechen.


      In dieser ersten Übungsstunde sollten Sie nicht über problematische Themen sprechen. Das kann man in Angriff nehmen, wenn man genug geübt hat und sicher ist, auch bei Problemen und Konflikten entspannt und mitfühlend bleiben zu können. Sie können über Ihre Gefühle und Sorgen, über andere Menschen oder über positive Aspekte Ihres Partners reden.


      Wenn Sie nicht recht wissen, was Sie sagen oder nicht sagen sollten, fragen Sie sich: Kann der Partner auf meine Äußerung positiv und mitfühlend reagieren? Falls nicht, verringert die Wahrscheinlichkeit für ein Gespräch mit positivem Ergebnis sich stark. Wir schlagen vor, dass Sie diese Regel, wann immer möglich, auf alle Ihre Gespräche anwenden.


      Beginnen Sie, indem Sie mit Ihrem Partner die ersten fünf Schritte durchgehen. Bitten Sie ihn, die Augen geschlossen zu halten. Wenn Sie pausieren, weil im Skript ein Sternchen steht, verlagern Sie Ihre Aufmerksamkeit auf das Gesicht Ihres Partners. Schauen Sie, ob Sie die subtilen Gesichtsausdrücke unterscheiden können, die Entspannung, Freude oder Frustration signalisieren. Wenn Sie ein Unbehagen bemerken, bitten Sie den Partner, weitere tiefe Atemzüge zu nehmen, zu gähnen, sich zu strecken und eventuell verspannte Körperteile zu bewegen.


      Beim Weiterlesen versuchen Sie, Ihre Stimme zu senken und sanfter zu sprechen. Werden Sie bei jedem Schritt etwas langsamer. Nach den Schritten 1 bis 5 überspringen Sie 6 bis 8 (die ausschließlich für Einzelübungen gedacht sind) und fahren mit dem folgenden Skript fort.


      Schritt 9: Stellen Sie sich mit geschlossenen Augen Ihren Partner vor, wie er Ihnen gegenübersitzt und lächelt. * Achten Sie auf Ihre Atmung, während Sie ein mitfühlendes Bild oder einen liebevollen Gedanken im Geist festhalten und die Entspannung Ihres Körpers vertiefen. * Denken Sie an etwas, was Sie an diesem Menschen wirklich mögen, und achten Sie darauf, wie Sie sich dabei fühlen. * Jetzt denken Sie an eine andere Eigenschaft, die Sie bewundern oder respektieren, wobei Sie wieder registrieren, wie Sie sich dabei fühlen. * Versichern Sie sich selbst, dass das bevorstehende Gespräch von Mitgefühl und Respekt erfüllt sein wird. * Jetzt stellen Sie sich ein solches Gespräch vor. Führen Sie sich vor Augen, wie die beiden Gesprächsteilnehmer abwechselnd jeweils einen Satz sprechen, kurz und langsam, und dann pausieren. Wenn einer von Ihnen zu sprechen aufhört, atmen Sie beide tief durch und entspannen sich etwa drei Sekunden lang, bevor der andere zu sprechen beginnt. * Stellen Sie sich die Stimme Ihres Partners vor und entspannen Sie sich, was auch immer er sagt, beim Zuhören immer weiter, und Ihre Abwehr schmilzt kontinuierlich dahin. *


      Schritt 10: Stellen Sie sich den weiteren Verlauf dieses Gesprächs vor und das Gefühl von Vertrauen und Empathie, das sich langsam aufbaut. Lassen Sie das Gespräch selbst seine Richtung suchen. Kontrollieren Sie es nicht; es soll sich spontan entwickeln. Versuchen Sie nicht, eine Argumentation durchzusetzen, und machen Sie sich keine Sorgen, falls das Gespräch von einem Gegenstand zum nächsten wechselt. Vertrauen Sie auf Ihre Intuition und bleiben Sie so entspannt, wie Sie können. * Es besteht kein Grund zur Eile; alles, was Sie tun müssen, ist, langsam zu sprechen … zu pausieren … zu atmen … dann zuzuhören … dann, sich zu entspannen …. dann, wieder zu sprechen, mit von Freundlichkeit und Liebe erfüllter Stimme. *


      Schritt 11: Jetzt fragen Sie sich selbst: Was ist der wichtigste Wert, den ich in dieses bevorstehende Gespräch einbringen werde? * Achten Sie auf die Gedanken und Gefühle, die Sie dabei haben, dann lassen Sie sie los und bringen sich in den gegenwärtigen Moment zurück. * Jetzt erinnern Sie sich an ein Erlebnis, das Ihnen ein Gefühl von Freude oder Glück bringt. * Spüren Sie, wie sich ein herzliches Lächeln auf Ihrem Gesicht bildet und wie die Muskeln um Ihre Augen sich entspannen. *


      Schritt 12: Gleich werden Sie die Augen öffnen und Ihren Partner sanft anschauen. * Beginnen Sie das Gespräch mit einer anerkennenden Äußerung oder einem Kompliment und hören Sie sich das Kompliment Ihres Partners an. * Urteilen Sie nicht darüber, was er sagt, sondern konzentrieren Sie sich auf Ihr inneres Gefühl des Wohlbefindens. * Lassen Sie ein spontanes Gespräch in Gang kommen, wobei Sie immer nur einen Satz sprechen und dann pausieren und sich entspannen. Hören Sie intensiv zu, wenn Ihr Partner spricht; und wenn er pausiert, holen Sie tief Atem und entspannen sich. * Dann sagen Sie, was immer Ihnen in den Sinn kommt, aber bevor Sie sprechen, fragen Sie sich: Werden meine Worte mit Freundlichkeit und Anerkennung aufgenommen? * Falls nicht – wenn Sie glauben, Sie könnten bei Ihrem Partner eine Abwehrhaltung auslösen –, holen Sie nochmals tief Luft und lassen einen anderen Gedanken in Ihrem Geist zu. * Setzen Sie diesen Dialog mindestens fünf Minuten lang fort, indem Sie sprechen, pausieren und zuhören und dabei so entspannt bleiben, wie Sie können. * Beenden Sie ihn mit einem Kompliment und einem Ausdruck der Anerkennung.


      Legen Sie das Skript beiseite und beginnen Sie mit Ihrem Partner zu sprechen. Das Gespräch sollte ganz natürlich und leicht dahinfließen, und weil Sie dabei jeweils nur einen Satz sagen, werden Sie erstaunt sein, wie schnell es sich in Bereiche bewegt, über die Sie bisher noch nie zu sprechen überlegt haben. Manchmal verschiebt sich das Gespräch auf tiefe Gefühle und Sorgen über die Arbeit oder ein vergangenes Erlebnis. Manchmal kommt eine verborgene Erinnerung hoch. Oder vielleicht konzentriert das Gespräch sich auf die Werte, die Ihnen am meisten bedeuten.


      Ein anderes Mal kommt Ihnen vielleicht nichts Wichtiges in den Sinn. Wenn das geschieht, bleiben Sie entspannt und lassen sich auf diese »Nicht-Unterhaltung« ein. Einer der Zwecke dieser Übung ist es, die Annahme zu bekämpfen, dass man immer etwas Wichtiges oder Bedeutsames sagen muss. Wenn man sich darin übt, neutral zu bleiben, wird die Ruhe selbst ein Nutzeffekt des Gesprächs sein. Im Wesentlichen lernt man, wie man sich mit einem anderen Menschen zusammen im gegenwärtigen Moment aufhält – ohne all die zerstreuenden Gedanken, die uns von unserer tieferen nonverbalen Verbindung miteinander ablenken.


      Selbst wenn Sie sich nur still anschauen und dabei Ihre eigene innere Stimme registrieren, während Sie entspannt bleiben, ist es ein machtvolles Erlebnis, das zahlreiche positive psychische und neurologische Effekte hat.


      Wenn Sie das nächste Mal Mitfühlende Kommunikation üben, werden Sie entdecken, dass die Unterhaltung wieder überraschende Wendungen nimmt. Sie können außerdem damit experimentieren, länger zu sprechen – sagen wir, zwei oder drei Sätze auf einmal. Das Ziel dabei ist es sicherzugehen, dass Ihr Gegenüber sich vollständig darauf konzentriert, Ihnen zuzuhören. Wenn er es nicht tut, ist es das Signal, mit dem Sprechen aufzuhören und Ihren Partner antworten zu lassen.


      Wenn jemand die Tendenz hat, länger als dreißig Sekunden zu sprechen, haben Sie mehrere Möglichkeiten. Sie können einfach beobachten, ob Ihr Visavis selbst bemerkt, dass es in einen Monolog verfallen ist, oder Sie können beobachten, wie Ihre innere Stimme reagiert. Diese Übung ist ein Lernexperiment, und jedes Mal, wenn Sie üben, werden Sie intuitiv Schichten der Kommunikation entdecken, die Ihnen vorher noch nie aufgefallen sind.


      Wenn Ihr Partner weiterhin zu lange spricht, können Sie dieses Thema beim nächsten Dialog in Mitfühlender Kommunikation ansprechen. Sagen Sie Ihrem Partner, wie Sie sich fühlen, aber fassen Sie sich kurz und achten Sie auf einen herzlichen Tonfall. Viele Menschen haben tief eingewurzelte unbewusste Gewohnheiten, und Sie müssen sie viele Male sanft in das Modell der Mitfühlenden Kommunikation hineinziehen, bevor sie ihre Gewohnheiten ändern.


      Tiefer gehen


      Falls beide Parteien damit einverstanden sind, können Sie jetzt auf einer vertrauteren Ebene miteinander sprechen. Wir schlagen vor, dass Sie etwa fünf bis sieben Minuten warten, bevor Sie das tun, aber wir schlagen auch vor, dass Sie nicht länger als weitere fünf Minuten sprechen. Schließen Sie mit einem Kompliment und einer anerkennenden Bemerkung. Dann teilen Sie Ihre Erfahrung mit Ihrem Gegenüber. Was haben Sie gelernt? Welchen Wert messen Sie der Übung zu? Was können Sie daraus in Ihre alltäglichen Gespräche übernehmen?


      Jetzt können Sie entscheiden, ob Sie bereit sind, kompliziertere Probleme Ihrer Partnerschaft zu besprechen. Oft fühlt sich einer der Gesprächspartner bereits dazu in der Lage, während der andere noch zögert. Unser Rat: Drängen Sie nicht. Nehmen Sie sich mehr Zeit und führen Sie weitere Übungsrunden in Mitfühlender Kommunikation durch. Sprechen Sie dabei über eventuelle Sorgen und Probleme, weil es der ideale Zustand ist, um die notwendigen Grundregeln für die Diskussion von Konflikten zu entwickeln. Nutzen Sie die Mitfühlende Kommunikation, um einen Plan aufzustellen, und besprechen Sie, wie Sie vorgehen wollen, wenn einer der Gesprächspartner sich zu sehr aufregt.


      Das Gute an dieser Übung ist, dass Sie gemeinsam Strategien entwickeln können, die in Gefühle gegenseitigen Vertrauens und Respekts eingebettet sind. Wenn diese Eigenschaften fehlen, bricht der Kommunikationsprozess zusammen.


      Gewöhnlich sind die sich entwickelnden Gespräche angenehm und konstruktiv, aber manchmal bringen sie auch unerwartete Ängste zum Vorschein. Einige Paare machen sich zum Beispiel darüber Sorgen, was der jeweils andere Partner sagen könnte. Wenn Sie bemerken, dass das geschieht, dann sollten Sie die Übung nutzen, um diese Gefühle miteinander zu teilen. Beachten Sie dabei die Regel, nichts zu sagen, was den anderen verletzen könnte. Das dauert vielleicht fünf, zehn oder auch zwanzig Durchgänge lang, aber irgendwann wird der Fortschritt sichtbar. Wenn nicht, dann sollten Sie vielleicht die Hilfe eines Therapeuten (oder, wenn es sich um eine geschäftliche Angelegenheit handelt, eines Manager-Coachs) in Anspruch nehmen. Fahren Sie damit fort, die Strategien der Mitfühlenden Kommunikation einzuüben, insbesondere wenn eine dritte Partei beteiligt ist.


      Manchmal sagt ein Gesprächspartner aus innerer Angst oder Gereiztheit etwas, was Ihren Flow unterbricht. Wenn es geschieht, sollten Sie es nicht während eines Gesprächs in Mitfühlender Kommunikation erwähnen, es sei denn, Sie sind bereits sehr geübt darin. Lassen Sie den Vorfall auf sich beruhen und führen Sie die Übung »Das imaginäre Streitgespräch« durch, das im folgenden Kapitel geschildert wird.


      Für Paare, die sich gern dieser Methode verschreiben möchten, haben wir folgenden Vorschlag: Einigen Sie sich darüber, wie oft Sie pro Woche üben möchten; ideal wären fünf bis sieben Sitzungen. Wenn Ihr Partner einmal verhindert ist, können Sie die Schritte 1 bis 8 im Geiste durchgehen und dann einüben, was Sie bei der nächsten gemeinsamen Sitzung sagen möchten.


      Über Ihre Erfahrungen Tagebuch zu führen verstärkt den Lernprozess. Sie sollten aber Ihr Tagebuch nicht benutzen, um Ihren Gefühlen Luft zu machen. Forschungen haben gezeigt, dass das sehr schädlich ist und Ihre inneren Konflikte und Ängste verstärkt.1 Nutzen Sie Ihr Tagebuch stattdessen, um positive Lösungen zu entwickeln und den positiven Fortschritt zu notieren, den Sie machen.


      
        
          
            	
              Mitfühlende Kommunikation mit Fremden?


              Den meisten Leuten erscheint es unklug, zu viel Vertrautheit mit Menschen zu teilen, die sie kaum kennen. Forschungen zeigen allerdings, dass ein vertraulicher Ton gegenüber Unbekannten sogar Stress abbaut und dem Herz-Kreislauf-System nutzt, wie an der University of Southern Mississippi bewiesen wurde, wo Collegestudierende für einen Versuch randomisiert in Zweiergruppen eingeteilt wurden.2

            
          

        
      


      Geben Sie Ihre Erfahrungen weiter


      Wir hoffen, dass Sie diese Übung mit so vielen Partnern wie möglich durchführen werden. Versuchen Sie es zuerst mit Ihren Freunden, dann mit Familienmitgliedern, und seien Sie nicht überrascht, wenn Sie erleben, dass Ihre Kinder den Anweisungen besser folgen können als Sie selbst! Das war jedenfalls bei unseren eigenen Kindern so, wie wir in einem der folgenden Kapitel noch beschreiben.


      Danach versuchen Sie diese Übung mit einem Arbeitskollegen. Die Mitfühlende Kommunikation ist in der Geschäftswelt inzwischen sehr populär, und viele unserer akademischen Kollegen befassen sich in ihren Artikeln damit, wie man ihre Komponenten in Management, Ausbildung und Verkaufsgesprächen einbauen kann. Kürze, Klarheit, Vertrauen und Kooperation sind wesentlich für den finanziellen Erfolg eines Unternehmens, und jede Strategie, die diese Eigenschaften fördert, lässt sich leicht in die Unternehmensphilosophie integrieren.


      Mitfühlende Kommunikation zu unterrichten ist nicht schwierig, und im Wesentlichen müssen die Teilnehmer nur wenige formale Übungen mitmachen. Selbst eine einzige Sitzung scheint übrigens bereits auszureichen, um die Konfliktlösung auf vielen sozialen und beruflichen Feldern zu verbessern.


      Einer der positiven Effekte, wenn man Mitfühlende Kommunikation in einer Gruppe oder einem Seminar einführt, ist das Feedback, das man erhält. Wenn man darüber spricht, wie optimale Kommunikation aussehen sollte, hat jeder sofort eine neue Strategie, mit der man Konflikte und Probleme zukünftig effektiver angehen und lösen kann.


      In der Pädagogik spricht man eigentlich kaum je über das Sprechen. Aber es ist entscheidend, wenn es um die Menschen geht, die uns am nächsten stehen, und daher empfehlen wir, dass Sie mit Ihrem Lebenspartner, Ihren Kindern und Ihren engen Freunden und Kollegen ein kleines Experiment machen. Stellen Sie einfach die folgende Frage: »Was sollte ich deiner Meinung nach an unserer Kommunikation ändern, um unsere Interaktion zu verbessern?«


      Unserer Erfahrung nach freut sich der Angesprochene über diese Frage. Er erhält so eine Gelegenheit, Vorschläge zur Verbesserung Ihrer Beziehung zu machen. Wollen wir schließlich nicht alle wissen, wie wir unsere Freundschaft und Liebe vertiefen können? Wenn man aber einen Raum voller Menschen fragt, wer schon einmal daran gedacht hat, eine solche Frage zu stellen, hebt sich kaum je eine Hand. Stattdessen hören wir viel nervöses Gelächter, ein Anzeichen dafür, dass viele schon vorausahnen, was der andere sagen könnte. Das deutet darauf hin, wie sehr wir tief im Innersten bereits wissen, dass wir nicht so gut sprechen und zuhören, wie wir eigentlich könnten.


      Machen Sie es zum Thema einer förmlichen Übung in Mitfühlender Kommunikation. Fragen Sie Ihren Partner, was Sie tun können, um den Prozess zu verbessern. Wir haben immer wieder festgestellt, dass beide sich Mühe geben, zu einem Einverständnis zu kommen. Beim nächsten mitfühlenden Dialog bitten Sie dann um eine Rückmeldung, wie gut Sie sich gemacht haben.


      Wenn Sie sich einmal an die Übung und die zwölf Strategien der Mitfühlenden Kommunikation gewöhnt haben, können Sie die Regeln lockern. Schließlich macht es manchmal auch Spaß, sich einfach zurückzulehnen und zu plaudern. Aber wenn Sie es mit ein wenig vertieftem Bewusstsein tun, kann selbst ein oberflächliches Gespräch tiefere Befriedigung und Freude bringen.

    

  


  
    
      


      Teil 3


      Die Anwendung


      Effektive Kommunikation in der Praxis

    

  


  
    
      


      Kapitel 10


      Mitfühlende Kommunikationmit geliebten Menschen


      In diesem Kapitel berichten wir davon, wie man mit Hilfe der Mitfühlenden Kommunikation Verabredungen meistern, Vertrautheit vertiefen, Empathie mit Fremden erreichen und Konflikte im Privatleben lösen kann. Dazu schildern wir auch Beispiele aus der Praxis.


      Jedes Gehirn hat eine andere Sprachverarbeitung, und deshalb hat jeder Mensch seinen eigenen und einmaligen Kommunikationsstil. Jede Unterhaltung hat also das Potenzial zu kreativer und originärer Entfaltung. Gewöhnlich versuchen wir unsere Sprache und unseren Wortgebrauch zu standardisieren, aber die Forschung zeigt, dass das so gut wie unmöglich ist. Unterschiedliche Menschen weisen den einzelnen Wörtern immer auch unterschiedliche Bedeutung zu, und jeder hat seine ganz eigene Sprechweise. Manche Menschen sind so wortkarg wie möglich, andere furchtbar geschwätzig. Manche plaudern nur oberflächlich, andere werden sofort sehr persönlich. An diesen Unterschieden liegt es, dass wir einander missverstehen, und Missverständnisse können verletzen, verärgern und enttäuschen.


      Die Mitfühlende Kommunikation räumt damit auf, indem sie voraussetzt, dass jedes Gespräch – sogar jeder unserer Sätze – von verbalen und nonverbalen Botschaften erfüllt ist, die wir oft übersehen. Indem wir unser Bewusstsein auf den gegenwärtigen Moment konzentrieren, können wir an Gespräche mit offener Sichtweise herangehen, mit der ausdrücklichen Absicht, unsere Meinungen und Ansichten niemandem aufzuzwingen, und dem ehrlichen Wunsch, unser Gegenüber besser zu verstehen.


      In der Mitfühlenden Kommunikation geht es nicht nur um den Dialog, sondern auch um den Raum, den zwei Menschen während eines Gesprächs erschaffen. Sie üben, mit dem Gegenüber zusammen zu sein, sowohl im Gespräch wie auch in der Stille. Wenn Sie diesen geteilten Raum respektieren, kann die Beziehung eine numinose Qualität annehmen, die ein verstärktes Gefühl von Gewahrsein und Lebendigkeit mit sich bringt.


      Eine erste Verabredung


      Die beste Gelegenheit, um die zwölf Grundprinzipien der Mitfühlenden Kommunikation anzuwenden, ist die erste Begegnung mit einem fremden Menschen. Mit Hilfe dieser Prinzipien können wir unsere innere Stimme und die natürliche Angst zum Schweigen bringen, die auftritt, wenn wir einem Fremden begegnen oder jemandem, den wir nicht gut kennen. Sie ermutigen, offen und entspannt zu bleiben, damit unser Gegenüber nicht seinerseits in eine Abwehrhaltung verfällt. In solchen Momenten müssen wir besonders aufmerksam beobachten, um zu erkennen, ob wir unserem Visavis vertrauen können. Wir erzählen im Folgenden die Geschichte eines jungen Mannes, der die Mitfühlende Kommunikation anwandte, als er sich nach dem Scheitern seiner Ehe mit Frauen zu verabreden begann.


      Es war keine einfache Phase für George. Er lebte jetzt allein und hatte tatsächlich ein Date vor sich. So verwundbar hatte er sich seit Jahren nicht gefühlt. Tausend Stimmen stritten sich in seinem Kopf: »Bin ich noch attraktiv genug? Werde ich sie mögen? Und wenn ja, werde ich ihr auch gefallen – oder wird sie mich womöglich zurückweisen? Was soll ich bloß sagen? Was soll ich tun? O Gott, ich fühle mich wie ein Teenager im Körper eines ›Midagers‹ …« Die Stimmen wollten einfach nicht schweigen.


      Er wand sich innerlich bei dem Gedanken, wieder ins »Dating Game« zurückzumüssen, aber noch ein einsames Wochenende hätte er nicht ausgehalten. Die Frau, mit der er sich verabredet hatte, ließ sich gerade scheiden. Der Kontakt war über eine örtliche Partnervermittlung zustande gekommen.


      George fuhr zum Stadtpark, wo er sich mit Marcy verabredet hatte, stieg aus dem Wagen und wappnete sich für die erste Begegnung. Die inneren Stimmen tobten, und sein Herz hämmerte in der Brust. Adrenalin erfüllte ihn von Kopf bis Fuß mit Angst.


      Früher war das Daten nie ein Problem für George gewesen. Er wusste, wie man das Spiel spielt, wie man anmacht und wie man verführt. Er war gut darin, aber irgendwie landete er immer mit den falschen Frauen im Bett – mit solchen, die genauso viel Angst vor echter Intimität hatten wie er selbst. Er heiratete zwar eine sogenannte »Trophäenfrau«, aber sie wurden nie wirklich vertraut miteinander und stritten sich eigentlich dauernd.


      George wollte keinen Fehler aus der Vergangenheit wiederholen und bereitete sich mit Hilfe der Übung in Mitfühlender Kommunikation vor, die er bei einem Seminar kennengelernt hatte. Er war bewusst eine halbe Stunde zu früh in den Park gekommen, setzte sich auf eine Bank und machte einige Entspannungsübungen.


      Dann begann er seine Gedanken zu beobachten. Jedes Mal, wenn ein Angstgefühl in ihm hochstieg, holte er tief Luft und entspannte sich weiter. Dann sagte er dem Gedanken, er solle verschwinden. »Ich glaube dir nicht!«, sprach er zu seiner kritischen inneren Stimme. Es dauerte ungefähr zwanzig Minuten, aber schließlich beruhigte er sich. Dann stellte er sich vor, wie er entspannt blieb, während er seine potenzielle Partnerin traf. Weitere Zweifel meldeten sich, aber er verbannte sie aus seinem Geist und ersetzte sie durch eine positive Affirmation. »Ich muss mir keine Sorgen machen«, sagte er zu sich selbst, »und ich habe keinen Grund, dieses Date zu manipulieren.«


      Er erhob sich von der Parkbank und schritt langsam zum Treffpunkt, und dabei vertiefte er sich in die Schönheit der Blumen und in den Klang der Brise, die durch die Blätter der Bäume strich. Er übte sich darin, im gegenwärtigen Moment zu bleiben.


      Dann erblickte er Marcy, die bereits am Treffpunkt wartete. Er behielt sie im Blick, weil ihn das von den beunruhigten Gedanken ablenkte, die durch seinen Geist rasten. Er begrüßte sie, und sie begannen ein nettes Gespräch miteinander, aber George fühlte sich in einem Konflikt, weil er Angst hatte, wieder in seine alten Datingtricks zu verfallen. Er wollte Marcy gern sagen, wogegen er innerlich ankämpfte, aber er wusste auch, wie riskant es war, besonders bei der ersten Verabredung. Trotzdem ging er das Risiko ein.


      »Was kann schon passieren?«, sagte er sich. »Wenn sie mich abweist, weil ich ihr erkläre, wie ich mich fühle, kann ich das Erlebnis abschließen und jemanden suchen, der wirklich wissen möchte, wer ich bin.«


      »Marcy«, begann er, »ich würde gern etwas ausprobieren, wenn du nichts dagegen hast.«


      »Was wäre das denn?«, fragte sie vorsichtig.


      »Würdest du ein paar Minuten lang mit mir nach einer Methode reden, die ich gerade in einem Workshop kennengelernt habe? Es geht ganz einfach: Wir müssen nur sehr langsam sprechen und uns kurz fassen und dabei so entspannt wie möglich bleiben.«


      »Okay«, erwiderte Marcy, aber George fiel die Anspannung in ihrer Stimme auf. Das freute ihn. Früher hätte er ein so subtiles Signal nie bemerkt.


      »Ich fange an«, sagte George. »Ich möchte dir gern sagen, wie ängstlich mir zumute ist. Normalerweise überspiele ich das.«


      George bemerkte einen überraschten Ausdruck bei Marcy und wurde noch nervöser. »Großer Fehler«, sagte er sich.


      Aber Marcys Antwort war unerwartet: »Ich weiß, wie du dich fühlst, aber es freut mich, dass du mir das anvertraust. Die meisten Männer, mit denen ich mich getroffen habe, wollten nicht sagen, wie sie sich wirklich fühlten.«


      George spürte ein warmes Glühen in seinem Körper und lächelte. Etwa zwanzig Minuten lang unterhielten sich die beiden darüber, wie schwierig es ist, seine Gefühle auszudrücken. George fühlte auf einmal, wie ihm die Tränen kamen. »Es macht mir Angst, dir das zu sagen, aber ich tue es trotzdem: Ich bin noch nie so offen und ehrlich einer Frau gegenüber gewesen.«


      Auch Marcy hatte feuchte Augen. Sie strich George über den Arm. »Ich weiß, wie es dir geht. Mein Ex und ich haben uns die ganze Zeit gestritten, und wir hatten praktisch nie diese Vertrautheit miteinander, nur ganz selten. Und wir beide schaffen es schon beim ersten Treffen!«


      Marcy und George sprachen noch drei Stunden lang langsam und vertraut miteinander und einigten sich darauf, immer dann auf die Mitfühlende Kommunikation zurückzugreifen, wenn Angst oder Ärger auftauchten.


      Und jawohl, sie haben später geheiratet.


      Die letzte Verabredung


      Mitfühlende Kommunikation garantiert nicht, dass aus einer Beziehung Liebe wird. Wenn zwei Menschen einander mitteilen, wie sie sich wirklich fühlen – wobei sie die Werte des Gegenübers in einer Atmosphäre des Respekts erkunden –, dann kann ihnen auch klar werden, dass sie nicht besonders gut zueinander passen. Aber wenn sie weiterhin die Prinzipien der Mitfühlenden Kommunikation anwenden, können sie die Beziehung im Geist der Freundschaft beenden, was nur wenigen gelingt. Oft braucht man dazu allerdings die Hilfe eines Therapeuten oder Coachs.


      Trudy war seit fünf Jahren mit Bob verheiratet, und sie waren wie Hund und Katz. Sie mochte Kinder und Tiere, er nicht. Sie las spirituelle Selbsthilfebücher und besuchte Seminare über die Persönlichkeitsentwicklung. Er hatte nichts für Religion übrig und entspannte sich lieber vorm Fernseher von seinem anstrengenden Arbeitstag. Sie sprach gern über alles Mögliche, er beschwerte sich lieber. Sie sah immer das Positive an einer Situation, während er ein Untergangsprophet war. Selbst ihre politischen Ansichten waren einander entgegengesetzt.


      Die Spannungen bauten sich auf, und schließlich schleifte sie ihn zu einer Paartherapie. Während der ersten Stunde tat Bob nichts anderes, als sich beim Therapeuten darüber zu beschweren, dass seine Frau kontrollsüchtig wäre.


      Der Therapeut, der eine Ausbildung in Mitfühlender Kommunikation hatte, unterbrach ihn mit der Frage: »Bob, was ist Ihr tiefster Wert?«


      Bob war von der Frage überrascht. »Ehrlichkeit, würde ich sagen.«


      »Und Ihr tiefster Beziehungswert?«, fragte der Therapeut.


      Bob erwiderte rasch: »Respekt!«


      Der Therapeut sagte: »Bob, ich weiß, dass Sie ehrlich sind, wenn Sie Trudy sagen, dass sie kontrollwütig ist, aber gestatten Sie die Frage: Sind Sie auch respektvoll ihr gegenüber, wenn Sie sich beklagen?«


      Bob war peinlich berührt. »Na ja, eher nicht«, murmelte er.


      Darauf wandte der Therapeut sich an Trudy. »Was halten Sie von Bobs Werten: Ehrlichkeit und Respekt?«


      »Sie sind wichtig, aber so, wie ich es empfinde, behandelt Bob mich nicht mit Respekt«, erwiderte sie mit starker Feindseligkeit in der Stimme.


      »Trudy«, wollte der Therapeut wissen, »was sind Ihre tiefsten Beziehungswerte?«


      »Freundlichkeit und Vertrautheit«, erwiderte sie sofort.


      »Bob, was halten Sie von Trudys Werten?«


      »Damit bin ich einverstanden«, antwortete Bob.


      »Dann sind wir uns ja einig«, schloss der Therapeut. »Sprechen Sie sich jetzt bitte aus. Seien Sie ehrlich, aber achten Sie darauf, freundlich und respektvoll zu bleiben. Glauben Sie, dass Sie es schaffen?«


      Bob und Trudy wollten es versuchen.


      »Schön!«, sagte der Therapeut. »Aber zuerst möchte ich einige Übungen mit Ihnen machen, mit denen Sie Ihren Ärger eine Weile umgehen können. Einverstanden?«


      Auch damit waren sie einverstanden, und der Therapeut führte sie durch die ersten Schritte der Mitfühlenden Kommunikation. Als sie beide einen heiteren, gelösten Gesichtsausdruck hatten, bat der Therapeut sie, über ihre tiefsten Werte zu sprechen. »Bitte erwähnen Sie heute noch kein anderes Thema. Dafür ist später Zeit, wenn Sie beide in Freundlichkeit und Respekt miteinander sprechen können.« Dann erklärte er die anderen Aspekte der Mitfühlenden Kommunikation.


      »Fangen Sie bitte damit an, was Sie an Ihrem Gegenüber mögen und respektieren«, forderte der Therapeut sie auf.


      Trudy wie auch Bob hatten Mühe damit, weil es so lange her war, dass sie einander etwas Nettes gesagt oder Dankbarkeit ausgedrückt hatten. Bob begann. »Du bist meine beste Freundin. Ich kann dir alles über mich erzählen, und du hörst immer zu.«


      Trudy war ehrlich berührt, aber misstrauisch, also erinnerte der Therapeut sie daran, tief durchzuatmen, sich zu entspannen und dabei an ein schönes Erlebnis zu denken.


      »Was ich an Bob mag, ist seine Ehrlichkeit«, sagte sie dann und sah den Therapeuten an. »Ich kann ihm viel mehr vertrauen als meinem Exmann.«


      Der Therapeut griff ein. »Sehr gut, aber wiederholen Sie das bitte und sagen Sie es Bob direkt, während Sie ihm in die Augen schauen.«


      Als Trudy das tat, lächelte Bob herzlich, und schnell entspann sich ein vertrautes Gespräch zwischen den beiden. Nach einigen Minuten legte Trudy ihre Hand auf die von Bob – ein gutes Zeichen! Nach zwanzig Minuten fragte der Therapeut, wie sie jetzt über ihre Beziehung dachten, und beide sagten, sie hätten wieder Hoffnung. Sie einigten sich darauf, jeden zweiten Tag zwanzig Minuten lang miteinander zu sprechen und dabei immer gegenseitig ihre Werte zu respektieren.


      In den nächsten acht Wochen veränderte Bob sich dramatisch, als er lernte, seine chronische Negativität zu überwinden, und Trudy lernte, sich nicht in ihren eigenen kritischen inneren Stimmen zu verfangen. Indem sie ihren inneren Dialog beobachtete, wurde ihr klar, dass sie ihre Kritik einsetzte, um sich von Männern zu distanzieren, genau wie es ihre Mutter getan hatte. Das war ihre Fluchtmethode, um Sicherheit zu gewinnen. Die Entspannungsübungen halfen Trudy auch, ihre chronischen Angstzustände zu überwinden.


      Zuerst schien die Beziehung wieder in Gang zu kommen, aber Trudy fühlte sich innerlich immer noch leer. Sie glaubte, ihre Lebensziele passten nicht zu denen ihres Mannes, aber sie hatte Angst, mit ihm darüber zu reden. Schließlich liebte er sie. Sie war also sehr überrascht, als Bob sie eines Tages fragte, ob sie sich allein nicht besser fühlen würde. Durch die Mimik-Erkennungsstrategien der Mitfühlenden Kommunikation hatte Bob gelernt, intuitiv zu erfassen, was Trudy wirklich fühlte.


      Bob hatte dem Therapeuten außerdem versprochen, täglich zehn Minuten für ein Tagebuch aufzubringen, in dem er seine inneren Gefühle, Wünsche und Ziele notieren sollte. Er sollte imaginäre Dialoge mit seiner Frau führen, aber allen Ärger, den er fühlen würde, sofort unterdrücken. Bob war eigentlich nicht besonders reizbar von Natur aus. Er hatte sich nur so daran gewöhnt, dass er es gar nicht mehr merkte. Er brauchte sich nur zu fragen, ob er wirklich unglücklich sei, und die Antwort lautete immer: »Nein.« Während er lernte, seine Negativität in die richtige Perspektive zu rücken, indem er positive Aussagen darüber machte, wie er sich wirklich fühlte, veränderte seine Stimmung sich vollständig, und sein Selbstwertgefühl nahm zu.


      Wenn man Mitfühlende Kommunikation übt, lernt man, den anderen ohne Beurteilung zu beobachten. Dadurch können zwei Partner einander so sehen, wie sie wirklich sind, anstatt so, wie sie einander gern sehen möchten. Bob und Trudy sahen schließlich ein, dass sie einander immer nur zu gefallen versuchten, ohne auf ihre eigenen Bedürfnisse zu achten.


      Die Beziehung geriet in ein Patt; ihnen wurde klar, dass ihre politischen und religiösen Ansichten so unterschiedlich waren, dass sie ihr alltägliches Leben beeinträchtigten. Sie verbrachten immer mehr Zeit getrennt, verfolgten ihre eigenen Interessen und verloren die romantische Intimität, die sie erreicht hatten. Sie blieben Freunde, aber nicht mehr. Mit Hilfe der Kommunikationsstrategien, die sie gelernt hatten, reichten sie gemeinsam die Scheidung ein und teilten ihr Vermögen friedlich und in gegenseitigem Respekt auf.


      Die gute Nachricht ist, dass beide schnell neue Partner fanden und die beiden Paare sich sogar anfreundeten. Trudys Angstgefühle traten nur noch selten auf, und Bob war nicht mehr mürrisch. Zum ersten Mal seit Jahren freute er sich auf seine Arbeit und fing an, sich Hobbys zuzulegen.


      Was macht eine Beziehung erfolgreich?


      Vertrauen ist eines der wichtigsten Elemente einer Partnerschaft, denn es kann darüber entscheiden, ob eine Beziehung dauerhaft wird oder scheitert. Wenn Sie Ihrem Partner vertrauen, gedeiht die Beziehung, ansonsten nicht.1 Mangel an Vertrauen führt zu Konflikten, und Konflikte führen zu »Verlustangst«,2 wie es in der Psychologie heißt. Mit anderen Worten, Streitigkeiten und emotional aufgeladene Wortgefechte machen es nicht gerade leichter, sich emotional sicher zu fühlen.


      Niedriges Selbstwertgefühl und Angst vor Zurückweisung unterminieren auch die Stabilität der Beziehung und das Vertrauen.3 Der Ausdruck irgendeiner Form emotionaler Angst und Selbstzweifels dient Ihren geliebten Menschen und auch Ihren Geschäftspartnern als Signal, dass Sie mit zwischenmenschlichen Konflikten nicht gut umgehen können.4 Woher weiß das Ihr Gegenüber? Indem es die negativen Gesichtsausdrücke liest, die durch die neuronale Dissonanz in Ihren Stirnhirnlappen entstehen.5


      Beziehungen gedeihen nur, wenn man in einer Umgebung aus Positivität, gegenseitigem Respekt, Kooperation und Vertrauen lebt. Es gibt im Geschäft und in der Liebe einfach keinen Platz für chronische Negativität und Selbstzweifel.


      Konflikte schädigen Ihren Körper und Ihr Gehirn


      In Ehestreitigkeiten kommt es häufig vor, dass einer der Partner sich entweder zurückzieht oder den anderen sofort konfrontiert. Beide Varianten sind riskant: Der Cortisolspiegel steigt an.6 Dieser Stoff steigert den Stress und schadet Gehirn und Herz-Kreislauf-System. Wie Forscher der University of Utah herausgefunden haben, »führten Ehestreitigkeiten vermehrt zu höherem Blutdruck, gesteigerter Herzfrequenz und sympathetischer Aktivierung, als es die Zusammenarbeit täte«.7


      Ärger und Feindseligkeit stören auch die Heilungsprozesse des Körpers. Forscher des Ohio State College of Medicine luden 42 verheiratete Paare in ein Krankenhaus ein und brachten ihnen harmlose Brandblasen an den Armen bei. Sie maßen die Geschwindigkeit des Heilungsprozesses und entdeckten, dass er bei Paaren, die ständig Feindseligkeiten austauschten, fast doppelt so lange dauerte.8 Ärger tut offensichtlich nicht gut. Positive Kommunikation unter Paaren beschleunigte aber nicht nur den Heilungsprozess, sondern führte auch zu vermehrter Ausschüttung von Oxytocin, der Liebes-und-Bindungs-Chemikalie des Gehirns.9


      Unser Vorschlag: Sowie Sie spüren, wie sich in Ihnen Spannung aufbaut, tun Sie alles, was in Ihrer Macht steht, um sich physisch und emotional zu entspannen. Wenn es nicht geht, sagen Sie Ihrem Partner, dass Sie sich zurückziehen müssen, um wieder die Beherrschung zu gewinnen. Das kann zehn Minuten oder auch ein bis zwei Tage dauern, so lange, bis die Stress-Neurochemikalien aus Ihrem Körper verschwunden sind.


      Ein Abkommen, diese Rückzugsperioden zu respektieren, kann als notwendiges Sicherheitsventil dienen, wenn der innere Stress so groß wird, dass er in das Gespräch überfließt.


      Bei mittel- bis sehr schweren Konflikten kann man eine dritte Partei – einen Therapeuten, einen Freund oder (am Arbeitsplatz) einen neutralen Kollegen – als Vermittler hinzuziehen. Der Vermittler weist auf subtile Formen der Negativität in Sprache und Verhalten hin und bittet den Betreffenden, seine Äußerung auf positive, unterstützende Weise neu zu formulieren. Der Vermittler kann außerdem die Sprechgeschwindigkeit überwachen und mit einer Glocke das Ende der Redezeit bestimmen.


      Wie Forscher der University of Rochester einmal mehr bestätigt haben, lösen wir unsere Konflikte umso schneller und mit weniger Stress, je besser wir lernen, beim Sprechen unsere Emotionen zu regulieren.10


      Das imaginäre Streitgespräch


      Konflikte sind unvermeidlich, aber wenn man lernt, die nonverbalen Signale in Mimik, Gestik und Tonfall besser zu erkennen, kann man sehr genau voraussagen, wann ein Konflikt droht. Während man seine eigene innere Stimme und Anspannung besser beobachtet, kann man außerdem leichter einschätzen, wann man selbst dem Ärger nachgeben wird.


      Hier kommt jetzt die Macht der Vorstellungskraft ins Spiel, denn wenn man sich ein imaginäres Streitgespräch mit dem potenziellen Gegner ausdenkt, kann man oft schon sagen, wie die beste Lösung aussehen wird, bevor man wirklich zu streiten anfängt.


      Eine effektive Methode, diese nützliche Fähigkeit zu entwickeln, ist, sich zwei Stühle wie für die Übung in Mitfühlender Kommunikation hinzustellen. Setzen Sie sich auf einen der Stühle dem leeren gegenüber und stellen Sie sich vor, der potenzielle Konfliktgegner säße dort. Dann führen Sie mit ihm ein imaginäres Streitgespräch und achten darauf, wie die Diskussion ausgeht. Gefällt Ihnen das Ergebnis nicht, probieren Sie eine andere Strategie, bringen Sie Ihre Argumente anders vor und schauen Sie, was dann passiert. Verändern Sie Ihren Tonfall oder machen Sie dem imaginären Gesprächspartner ein Kompliment und achten Sie auf die Reaktion.


      Jetzt probieren Sie, wie Ihr vorgestelltes Gegenüber reagiert, wenn Sie wirklich wütend werden. Dann fragen Sie sich: Wenn dies ein echtes Gespräch wäre, wie würde es ausgehen? So können Sie oft eine Gesprächsstrategie finden, die zu guten Ergebnissen führt, und ausprobieren, wie Sie mit Änderungen Ihres Gesprächsstils zu einem positiveren Ergebnis kommen.


      Es kann bis zu einer Stunde dauern, bis Sie eine befriedigende Strategie finden, aber wir garantieren Ihnen, dass Ihr Gesprächsansatz dann sehr viel erfolgreicher sein wird, als wenn Sie dem Konfliktgegner ohne diese Vorbereitung gegenübergetreten wären. Die Übung mit dem leeren Stuhl ist erfolgreicher als andere Formen der Intervention,11 und die folgende Aufwärmübung hilft Ihnen, diese Fähigkeit zu entwickeln.


      Stellen Sie sich einen Moment lang vor, dass jemand – ein alter Freund, ein geliebter Mensch oder ein Kollege (allerdings niemand, mit dem Sie gerade zu tun haben) – zu Ihnen kommt und etwas Gemeines zu Ihnen sagt. Oder erinnern Sie sich an ein Erlebnis, bei dem jemand, den Sie kannten, Sie verletzt oder gereizt hat.


      Stellen Sie sich vor, dass diese Person genau jetzt auf Sie zukommt und Sie wieder kränkt. Setzen Sie Ihr Gedächtnis ein, um die Gefühle der Angst, Verletztheit und des Schmerzes wieder wachzurufen. Konzentrieren Sie sich auf die negativen Gedanken und Gefühle, die hochkommen, und achten Sie darauf, wo sie sich in Ihrem Körper am stärksten auswirken. Spannen Ihre Kiefermuskeln sich an? Möchten Sie eine Faust ballen, zuschlagen oder weglaufen? Übertreiben Sie diese Gefühle und halten Sie sie dreißig Sekunden lang aufrecht, aber nicht länger.


      Jetzt denken Sie daran, wie Sie normalerweise reagieren würden, und achten Sie darauf, wie Sie sich daraufhin fühlen. Atmen Sie mehrfach tief ein und aus, entspannen Sie sich und lassen Sie diese Gedanken und Gefühle los.


      Jetzt fragen Sie sich Folgendes: Wenn jemand etwas sagt, was mich ärgert, was ist die beste Reaktion darauf? Achten Sie auf die Gedanken, die Ihnen in den Sinn kommen, dann atmen Sie wieder tief durch und entspannen sich.


      Stellen Sie sich wieder vor, dass jemand etwas zu Ihnen sagt, was Sie normalerweise ärgern, wütend machen und verletzen würde. Aber anstatt sich zu ärgern, stellen Sie sich vor, dass Sie nun völlig ruhig bleiben. Stellen Sie sich vor, wie Sie beide dort stehen: Ihr Gegenüber schreit Sie an, aber Sie bleiben völlig entspannt und ruhig. Was immer der andere auch sagt, Sie fühlen sich weiterhin glücklich, freudig und gelassen. Fahren Sie mit dieser Visualisierung so lange fort, wie Sie brauchen, um wirklich dieses Gefühl der Gelassenheit zu erreichen.


      Sehen Sie jetzt mit Ihrem geistigen Auge Ihr Gegenüber an. Anstatt sich auf den Ärger zu konzentrieren, versuchen Sie jetzt, zu sehen, was den anderen so wütend macht. Schauen Sie, ob Sie seine Verletzung und seinen Schmerz nachfühlen können. Dann atmen Sie sehr tief durch und entspannen sich. Jetzt sprechen Sie Ihr imaginäres Gegenüber laut an und versuchen, die besten Worte zu finden, damit der Betreffende sich verstanden und geliebt fühlt.


      Achten Sie darauf, wie Sie sich fühlen, strecken Sie sich einige Male und richten Sie Ihre Aufmerksamkeit wieder auf die Gegenwart.


      Je öfter Sie diese imaginäre Übung praktizieren, desto leichter wird es sein, diesen entspannten und nichtabwehrenden Zustand in einen Dialog mitzunehmen. Das Ergebnis, wie Forschungen gezeigt haben: weniger zwischenmenschlicher Kummer, weniger Beschwerden, mehr gegenseitige Wertschätzung und zufriedenstellendere Lösungen – zu Hause und bei der Arbeit. Und die Effekte halten erwiesenermaßen mindestens ein Jahr lang an.12


      Wenn Sie bereit sind, einem geliebten Menschen – oder einem Kollegen oder Freund – in einem Konfliktlösungsgespräch gegenüberzutreten, achten Sie darauf, sich stets klar auf die Eigenschaften zu konzentrieren, die Sie an Ihrem Gegenüber bewundern und respektieren, und zwar so, dass Sie immer Ihren tiefsten Beziehungs-, Kommunikations- und Liebeswerten treu bleiben.


      Den Partner bitten, sich zu ändern


      Die Mitfühlende Kommunikation fördert die Selbstwahrnehmung, gibt Ihnen aber keine Macht, das Verhalten eines anderen Menschen zu ändern. Das kann jeder nur selbst tun. Sie können den anderen wissen lassen, wie sein Verhalten sich auf Sie auswirkt, aber nur, wenn Sie es so formulieren können, dass es kein Vorwurf ist. Wenn Sie die richtige Atmosphäre schaffen und die Strategien einsetzen, die wir vorgestellt haben, können Sie eine spezielle Besprechung vorschlagen, um eine Verhaltensänderung zu bewirken. Der andere geht dann darauf ein oder auch nicht, vielleicht kann er sich gar nicht so ändern, wie Sie es möchten, aber er wird Ihre Freundlichkeit und Ihren Respekt spüren.


      Der bekannte Meditationslehrer Thich Nhat Hanh schlägt die folgende Strategie vor, wenn Sie eine Verhaltensänderung erreichen möchten.13 Bitten Sie um einen Termin für einen mitfühlenden Dialog gegen Ende der Woche und erklären Sie Ihrem Gesprächspartner mit Wärme und Mitgefühl, was Sie ansprechen möchten. Laut Thich Nhat Hanh gibt das beiden Seiten Zeit, sich vorzubereiten, intensiv über die Angelegenheit nachzudenken und sich bereit zu machen, das Gespräch mit Offenheit und Vertrauen zu beginnen:


      Angenommen, Ihr Partner sagt Ihnen etwas Unfreundliches, was Sie verletzt. Wenn Sie sofort darauf antworten, riskieren Sie, die Sache noch zu verschlimmern. Am besten ist es, ein- und auszuatmen, um sich zu beruhigen, und anschließend, wenn Sie sich beruhigt haben, zu erwidern: »Liebling, was du gerade gesagt hast, hat mich verletzt. Ich würde gern intensiv darüber nachdenken, und ich möchte, dass auch du intensiv darüber nachdenkst.« Dann können Sie ein Gespräch vereinbaren … um die Angelegenheit gemeinsam zu betrachten. Ein Mensch, der sich die Wurzeln Ihres Leidens ansieht, ist gut, zwei Menschen sind besser, und zwei gemeinsam sind am besten … Wenn Sie etwas sagen, dann immer die tiefste Wahrheit und in liebevollen Formulierungen, sodass Ihr Partner Sie verstehen und akzeptieren kann. Wenn Sie zuhören, achten Sie darauf, dass Sie gut zuhören, um das Leiden des anderen zu lindern.


      Worte der Liebe, Worte des Hasses


      Sie können buchstäblich nachmessen, wie stabil eine Beziehung ist, indem Sie die Anzahl der positiven und negativen emotionalen Wörter zählen, die in alltäglichen Gesprächen auftreten. Als Forscher der University of Texas die Tagebücher, E-Mails und SMS-Nachrichten von 68 jungen Paaren untersuchten, die noch im Dating-Stadium waren, hatten diejenigen mit den meisten positiven emotionalen Wörtern die größten Chancen, auch drei Monate später noch zusammen zu sein.14 Die Schlussfolgerung ist klar: Wenn Sie Ihre Liebesbeziehungen verlängern möchten, schicken Sie Ihrem Partner so viele ernsthafte Liebesschwüre wie möglich. Aber ernsthaft müssen sie sein, denn das Gehirn Ihres Partners ist dafür gebaut, Lügen intuitiv zu erkennen.


      Eine verletzende Wortwahl schadet jeder Beziehung besonders, sei sie geschäftlich oder persönlich, und wenn Sie in einem Ehestreit Ihren Emotionen freien Lauf lassen, kann das buchstäblich Ihr Herz brechen. In einer kürzlich von der Fachzeitschrift Health Psychology veröffentlichen Studie sollten 42 Paare über ein Thema sprechen, das sie ärgerte. Emotional aufgeladene Diskussionen führten zur Ausschüttung sogenannter Cytokine; das sind Proteine, die mit Herz-Kreislauf-Erkrankungen, Diabetes, Arthritis und verschiedenen Krebsarten in Zusammenhang stehen. Wenn die Teilnehmer auf eine vernünftige, verständnisvolle Wortwahl achteten, sank die Ausschüttungsrate dieser Stresschemikalien.15


      Unser Ratschlag: Wählen Sie Ihre Worte sorgfältig und seien Sie vorsichtig mit dem Nachgrübeln über Partnerschaftskonflikte. Auch das führt zur Ausschüttung von Stresschemikalien, die Ihrem Herz schaden.16


      Und hier noch ein allgemeiner Tipp: Vermeiden Sie feindselige Formulierungen gegenüber emotional instabilen Menschen, die darauf womöglich mit körperlicher und emotionaler Gewalt reagieren.17


      Ist Kritik überhaupt je sinnvoll?


      Außer in ganz wenigen Fällen zeigen die Belege, dass Kritik nichts bringt, besonders in Paarbeziehungen. Kaum jemand erträgt kritische Worte, vor allem nicht von nahen Verwandten.18 Wenn es bereits einen Konflikt in der Partnerschaft gibt, führt Kritik nur zu mehr Unzufriedenheit und größerer Belastung,19 und wenn Sie eine Zunahme kritischer Bemerkungen feststellen, ist das ein sicheres Zeichen, dass die Beziehung in Gefahr gerät.20


      Man muss sich unbedingt klarmachen, dass die Toleranzschwelle für Kritik bei jedem Menschen unterschiedlich hoch ist. Manche überreagieren scheinbar auf Kritik, und das kann ein Hinweis auf eine verborgene Depression sein.21 Andere sind sich gar nicht klar darüber, dass ihre Äußerungen für die meisten anderen Menschen eine Kritik darstellen, sie sind emotional einfach dickfelliger.


      Negative oder schädliche Kritik ist genau das, was ihr Name besagt: Sie äußern einen Widerspruch oder eine Beschwerde, die im Grunde den Adressaten für unfähig oder böse erklärt, ohne etwas zur Lösung beizutragen. Negative Kritik ist ein direkter Vorbote partnerschaftlicher Zerwürfnisse und psychischer Erkrankungen, während konstruktive Kritik vom Adressaten nicht als negativ, kritisch oder abwertend empfunden wird.22


      Konstruktive Kritik erfordert, dass man von Beschwerden oder Ablehnungen Abstand nimmt. Bieten Sie stattdessen eine positive Alternative an, von der Sie glauben, dass Sie für alle Seiten Vorteile bringt. Sie können das Gespräch zum Beispiel so eröffnen: »Ihre Idee finde ich sehr interessant, aber darf ich trotzdem etwas anderes vorschlagen?« Eine solche Frage lädt zu einer positiven Antwort ein, und der Adressat dieser Worte wird meistens zustimmen. Wenn man Probleme so angeht, zeigt man seinen Respekt für die Meinung und das Verhalten des Gegenübers, selbst wenn sie von den eigenen grundsätzlich abweichen.


      Kritik an anderen führt fast nie zu Kooperation und Vertrauen, aber das wirkliche Problem liegt im inneren Dialog des Alltagsbewusstseins, denn hier entspringt die Selbstkritik. Je selbstkritischer man ist, desto wahrscheinlicher verfällt man in Unsicherheit,23 sodass es wichtig ist, diese Stimmen zu erkennen und um jeden Preis zum Schweigen zu bringen. Forschungen zeigen, dass die effektivste Strategie ist, sich selbst zu mögen und wertzuschätzen, sich zu akzeptieren und sich seine Fehler zu vergeben, aber man muss es täglich üben, wenn man die Macht der Selbstkritik auslöschen will. Die erste Priorität der Mitfühlenden Kommunikation ist, den eigenen inneren Stimmen beizubringen, dass sie miteinander auskommen.


      
        
          
            	
              Wer kommuniziert besser, Männer oder Frauen?


              Männer und Frauen verarbeiten Sprache unterschiedlich, ihre Gehirne sind unterschiedlich groß, und die Neurochemie ist anders ausbalanciert, aber alle diese Unterschiede führen nicht zu großen Diskrepanzen in Verhalten, Gedächtnis, Kognition oder Sprachgewandtheit.24 Männer und Frauen denken, fühlen und sprechen im Wesentlichen gleich.25 Die Unterschiede, die wir trotzdem sehen, sind rein oberflächlich – kulturell konditioniert, durch Sozialisation in der Kindheit

            
          

        
      


      
        
          
            	
              und durch Vorurteile der Erwachsenen hervorgerufen. Jeder Mensch, ob männlich oder weiblich, hat eine eigene, individuelle Denkweise und Gefühlswelt, denn keine zwei menschlichen Gehirne sind gleich gebaut.


              In einem Bericht der Smithsonian Institution heißt es, dass die angeblichen Unterschiede stark übertrieben werden: »Bei den meisten Tätigkeiten unseres Gehirns und die meiste Zeit über – wenn es um das Erkennen der Umgebung, die Ausrichtung der Aufmerksamkeit, das Aneignen neuer Kenntnisse, das Speichern von Erinnerungen, die Kommunikation (nein, Frauen reden nicht mehr als Männer) oder das Einschätzen von Emotionen (doch, Männer können das auch) geht – überschneiden die Fähigkeiten von Männern und Frauen sich fast vollständig und innerhalb des Normbereichs.«26

            
          

        
      

    

  


  
    
      


      Kapitel 11


      Mitfühlende Kommunikation am Arbeitsplatz


      Kommunikation am Arbeitsplatz ist entscheidend für den persönlichen wie unternehmerischen Erfolg und beginnt, sobald zwei Menschen einander ins Auge fassen. Im Berufsleben zählt der erste Eindruck. Kürzlich ergab eine Hirnscanstudie, dass man schon durch einen Blick ins Gesicht eines CEO erkennen kann, ob er oder sie vertrauenswürdig ist, gute Führungsqualitäten hat und das Unternehmen zum finanziellen Erfolg führt.1


      Natürlich kann der äußere Eindruck auch täuschen. Charisma – die Fähigkeit, vertrauenerweckend zu wirken – kann man leicht mit Kompetenz verwechseln. Charismatische Führungspersönlichkeiten proklamieren oft wertebasierte Philosophien, was in den Menschen, die sie führen, oft ähnliche Werte stimuliert.2 Setzt der Anführer seine Worte nicht in Taten um, zerstört der Eindruck der Untergebenen, sie seien betrogen worden, seine Glaubwürdigkeit und vielleicht auch die des Unternehmens. Beobachten Sie nur die Börsenkurse, wenn bekannt wird, dass ein Firmenchef moralische Standards verletzt hat oder sich von Macht- und Besitzgier überwältigen lässt. Solche Vorfälle zeigen, wie wichtig es ist, einen starken Sinn für Werte zu bewahren.


      Ihre innersten Werte verwandeln Ihre Arbeit


      Peter F. Drucker ist ein international renommierter Dozent, den man hauptsächlich durch seine populären Bücher zu Management, Unternehmensführung und Unternehmergeist kennt. Er entwickelte für die Claremont Graduate University, wo er Clarke-Professor für Sozialwissenschaften und Betriebswirtschaft war, eines der ersten Executive-MBA-Programme in den USA. Mit 89 Jahren schrieb er in einem Artikel für die Harvard Business Review, wenn man sich Exzellenz zum Lebensziel mache, müsse man sich fragen: »Was sind meine Werte?«, »Welches sind meine Stärken?« und »Was kann ich beitragen?«. Über Werte schreibt er:


      Um sich selbst managen zu können, muss man sich schließlich fragen: Was sind meine Werte? Das ist keine ethische Frage …


      Ethik ist nur ein Teil jedes Wertesystems – besonders des Wertesystems einer Organisation.


      Wer in einem Unternehmen arbeitet, dessen Wertesystem mit dem eigenen unvereinbar ist, verdammt sich zu Frustration und Leistungsausfall.3


      Drucker fügt allerdings hinzu: »Manchmal stehen die Werte eines Menschen und seine Stärken im Konflikt miteinander.« Was soll man in einem solchen Fall tun? Drucker rät jedem, der glaubt, keinen echten Beitrag zu seiner eigenen und der Entwicklung der Welt zu leisten, zu kündigen und sich eine andere Stelle zu suchen: »Werte sind, mit anderen Worten, der definitive Test und sollten es auch sein.«


      Ein anderer angesehener Wirtschaftswissenschaftler und Buchautor ist Marshall Goldsmith, anerkanntermaßen einer der fünfzehn einflussreichsten Unternehmensstrategen weltweit. Er bildet an der Tuck School of Business des Dartmouth College Manager aus und war stellvertretender Dekan am College of Business Administration der Loyola Marymount University in Los Angeles. Außerdem arbeitete er als Coach für einige der wichtigsten CEOs weltweit.


      Goldsmith legt sehr großen Wert auf Unternehmens- und persönliche Werte, glaubt aber, dass diese Begriffe heutzutage zu leichtfertig und oberflächlich gebraucht werden. Wörter wie »Qualität«, »Integrität« und »Respekt« klingen sehr gehaltvoll, aber wenn man sie nicht in die Tat umsetzt, bleiben sie eben bloß Wörter. »Es gibt eine implizite Hoffnung«, so Goldsmith, »dass Menschen – besonders Manager – beim Klang großartiger Wörter auch großartige Taten vollbringen.«4


      Das ist allerdings nicht der Fall. Die Lösung: Lassen Sie sich ehrliches Feedback von Ihren Angestellten geben und reagieren Sie respektvoll darauf. Die Mitfühlende Kommunikation versagt in der Geschäftswelt manchmal, weil Führungspersonen ihre autoritäre Kontrolle nicht aufgeben wollen. Wenn man Werte und den einmaligen Beitrag eines Angestellten nicht achtet und respektiert, kann man kein Team aufstellen, das effektiv kommuniziert, um Zusammenarbeit und Befriedigung zu erreichen. Goldsmith formuliert es geradeheraus:


      Als Manager predigen wir gewöhnlich Werte, die den Menschen und die Teamwork in den Vordergrund stellen, nehmen uns selbst aber von ihrer Umsetzung gern aus. Weit öfter ziehen Unternehmen ihre Manager nicht zur Verantwortung, wenn sie diesen Werten nicht gerecht werden. Solche Diskrepanzen führen zu einer zynischen Arbeitseinstellung, unterhöhlen die Glaubwürdigkeit der Unternehmensführung und können eine Firma ihrer Lebenskraft berauben. Das Versagen bei der Umsetzung angenommener Werte allgemein (und menschenbezogener Werte im Besonderen) ist eine der größten Quellen für Frustration am Arbeitsplatz.5


      
        
          
            	
              Wie man in einer Woche zu Selbstvertrauen gelangt


              Diese Übung wurde an der Stephen M. Ross School of Business der University of Michigan entwickelt. Bitten Sie zehn bis zwanzig Menschen, die Sie kennen und denen Sie vertrauen – Freunde, Kollegen, Familienangehörige, Kunden und so weiter –, um eine kurze Schilderung, wie Sie ihr Leben bereichern. Fragen Sie sie, warum sie Ihnen Anerkennung zollen, und schreiben Sie einen kurzen Aufsatz, der diese Informationen zusammenfasst. So erhalten Sie eine Beschreibung, wie Sie im besten Licht aussehen.

            
          

        
      


      Wenn wir den Wert von Werten als expliziten Bestandteil der Unternehmenskultur nicht bewusst diskutieren, wie soll unser Verhalten sich jemals verbessern?


      Die Verbindung aufrechterhalten


      Wir müssen nicht nur unseren Mitmenschen unsere Werte kommunizieren und ihnen gemäß handeln, sondern es auch so tun, dass klar wird, wie viel sie uns bedeuten. Mit anderen Worten, Führungskräfte sind dafür verantwortlich, in anderen Menschen Optimismus und Selbstvertrauen zu stärken. Und das geht nur, wenn wir gegenseitig unsere inneren Bedürfnisse respektieren.


      So haben zum Beispiel Forscher des Fachbereichs Betriebswirtschaft der Drexel University in Philadelphia kürzlich eine Hundert-Jahres-Profilstudie über 75 CEOs von Erstliga-Baseballvereinen durchgeführt.6 Die Mannschaften jener, die Wert auf Selbstvertrauen und Optimismus legten, errangen mehr Siege und hatten mehr Anhänger. Diese CEOs kümmerten sich außerdem mehr um andere Menschen als um sich selbst. CEOs, an denen Anzeichen von Verächtlichkeit, Eitelkeit und Egoismus sichtbar wurden, gehörten zu Mannschaften, die die wenigsten Spiele gewannen und die geringste Zahl von Fans hatten. Auch hier sehen wir, dass Freundlichkeit und positive Unterstützung am Arbeitsplatz entscheidend sind. Das gilt besonders für das Gesundheitswesen7 und im Erziehungssystem.8


      Die Fähigkeit, intensiv auf andere einzugehen, ist der Schlüssel zum Erfolg in allen Beziehungen – zu Hause und am Arbeitsplatz. Wenn man andere Menschen beaufsichtigt, seien es Angestellte oder Kinder, sollte man immer bedenken, dass Führungskräfte, die ihren Untergebenen am wenigsten positive Anleitung zuteilwerden lassen, auch weniger erfolgreich im Erreichen ihrer Unternehmensziele sind und unzufriedenere Mitarbeiter haben.9 Indem sie sich einer aktiven Rolle im Dialog innerhalb des Unternehmens und bei der Förderung von Teamwork verweigern, schaffen sie verstärkt zwischenmenschliche Konflikte innerhalb ihrer Gruppe.10


      Die Einführung der MitfühlendenKommunikation in der Ausbildungvon Managern


      Ein werteorientierter Führungsstil ist im Geschäftsleben inzwischen sehr wichtig geworden, und deshalb hat die Loyola Marymount University in Los Angeles die Mitfühlende Kommunikation in ihren Executive-MBA-Studiengang aufgenommen. Die Strategien zum Stressabbau sind ein zusätzlicher Bonus für die Studierenden, die alle voll berufstätig sind und gleichzeitig ein Studium bewältigen, um ihre organisatorischen Fähigkeiten zu verbessern.


      Chris Manning, Professor für Finanzwirtschaft, weist darauf hin, wie wichtig Kürze, Klarheit und Mitgefühl in allen Bereichen der Geschäftswelt, der Menschenführung und der Ausbildung sind:


      Im Seminar habe ich gelernt, dass es wesentlich ist, so gut wie möglich auf meine Studenten einzugehen. Als ich vor dreißig Jahren zu unterrichten begann, sprach ich normalerweise zu schnell, weil ich versuchte, während der begrenzten Unterrichtszeit so viel Stoff wie möglich durchzuarbeiten. Dadurch wurden die Studenten überfordert – zusätzlicher Stress in einem bereits arbeitsintensiven und anspruchsvollen Universitätslehrgang. Die Noten wurden schlechter, besonders bei den schwächeren Teilnehmern, und einige Studenten gaben ganz auf. Das hat mir gezeigt, dass wir als Dozenten und Manager alles tun müssen, was wir können, um den Studenten und Jungmanagern zu zeigen, warum es ihren Fähigkeiten im Berufsleben zugutekommt, wenn sie aus ihrem vollen Terminkalender noch etwas Zeit abzweigen, um über ihre persönlichen und geschäftlichen Werte nachzudenken. Ein paar Minuten jeden Tag zum Entspannen und Gewahrwerden können einen Betrieb schon erfolgreicher machen. Und wenn sie diese Eigenschaften nicht in geschäftliche Verhandlungen einbringen, gehen Abschlüsse und Mitarbeiter verloren.


      Mitfühlendes Verhandeln


      Deborah Kolb von der School of Management des Simmons College in Boston betont, wie wichtig es sei, bei geschäftlichen Verhandlungen tiefe und ehrliche Anerkennung zu zeigen: »Anerkennung zu zeigen verändert den Ton und die Atmosphäre so, dass eine bessere Zusammenarbeit möglich wird.« Das, so Kolb, helfe bei der gemeinsamen Vertrauensbildung weg von »unausgesprochenen Machtspielchen und hin zum Licht des echten Dialogs«.11


      Und vergessen Sie nicht: Je mehr Sie herzlich, unterstützend, begeistert und ehrlich besorgt kommunizieren, desto eher werden Sie als prägende Führungskraft wahrgenommen.12


      Achtsamkeit, Stress und Produktivität


      Herb Benson von der Harvard University ist einer der führenden Forscher auf dem Gebiet neuronaler Mechanismen von Achtsamkeit, Entspannung und Stress. Er setzt seine Erkenntnisse ein, um seinen Studierenden zu zeigen, wie sie am meisten aus ihrer Arbeit herausholen, ohne einen Burnout zu riskieren.


      Benson entdeckte wie erwähnt, dass man die Sprache seiner »inneren Werte« einsetzen kann, um physischen und emotionalen Stress abzubauen. Seine wohldokumentierte »Entspannungsreaktion« beruht auf der Wiederholung eines einzigen Wortes oder Satzes – einer Formel, die für den Anwender von großer Bedeutung ist –, um gesunde Veränderungen in Körper und Gehirn hervorzurufen.


      Seine Methode nennt er »Breakout-Prinzip«, und sie hilft schwer arbeitenden Menschen, ihren Stress so zu kontrollieren, dass Produktivität und Kreativität sich steigern. Die Grundbausteine werden in der Harvard Business Review wie folgt beschrieben:13


      Treiben Sie sich selbst zuerst so stark wie nur möglich an, während Sie ein spezifisches Problem bearbeiten oder Ziel verfolgen. Tauchen Sie völlig in das Erlebnis ein, aber achten Sie auf Ihre Stressbelastung. Sowie Sie Erschöpfung spüren, machen Sie eine Pause und tun Sie etwas, was mit Ihrer Arbeit nicht das Geringste zu tun hat. Gehen Sie spazieren, streicheln Sie den Hund, nehmen Sie eine Dusche. Dabei beruhigt sich das Gehirn, aber paradoxerweise nimmt die Aktivität in den Arealen für Aufmerksamkeit, Raum-Zeit-Vorstellung und Entscheidungsfindung zu. Das kann zu einer plötzlichen kreativen Erkenntnis führen.


      Mit etwas Übung, so Benson, werden Sie einen »neuen Normalzustand« gesteigerter Achtsamkeit und Produktivität erreichen, aber nur, wenn Sie Stressabbau und Achtsamkeit als Strategien in Ihren Alltag integrieren – Übungen wie die, die wir hier vorgestellt haben.


      Positivität am Arbeitsplatz steigern


      Marcial Losada ist Direktor des Center for Advanced Research in Ann Arbor, Michigan. Seine bahnbrechende Forschung zeigt, dass im Berufsleben jene Teams am erfolgreichsten sind, in denen die einzelnen Mitglieder am positivsten miteinander kommunizieren. Ein negativ eingestellter Mensch zeigte, wenn sich im Gespräch etwas ergab, was ihm nicht gefiel, seine Abneigung oder seinen Sarkasmus entweder mit Worten (»Das ist eine dämliche Idee!«) oder durch seinen Gesichtsausdruck. Ein positiv eingestellter Mensch dagegen demonstrierte anderen gegenüber Unterstützung, Ermutigung und Anerkennung, auch wenn er nicht mit dem betreffenden Vorschlag übereinstimmte. Er sagte dann eher etwas wie: »Ich verstehe, was Sie meinen, aber lassen Sie mich erklären, warum ich glaube, dass es einen besseren Weg gibt.« Um so zu antworten, braucht man Fähigkeiten und Voraussicht, weshalb wir empfehlen, sich einige Sekunden Zeit zu nehmen, um im Stillen zu üben, was man sagen möchte, besonders wenn man auf etwas reagiert, was einem nicht gefällt.


      Losada untersuchte sechzig Firmenteams und fand heraus, dass die Gruppen mit einer Ratio von fünf zu eins bei positiven zu negativen Ausdrücken geschäftlich am erfolgreichsten waren. Jene mit einer Ratio von weniger als drei zu eins waren am erfolglosesten.14 Außerdem gehen Menschen mit hoher Positivität stärkere Bindungen mit anderen ein. Sie sind dankbar, fröhlich und liebenswert und drücken regelmäßig Mitgefühl mit anderen Menschen aus. Negativ eingestellte Menschen sind reizbar, hochmütig und allgemein unangenehm. Andere Forschungen haben gezeigt, dass Mitarbeiter unter dem Kommando einer sehr positiven Führungskraft dazu neigen, im Beruf glücklicher zu sein.15


      Laut Losada und seiner Forscherkollegin Barbara Fredrickson, einer der Mitbegründerinnen der Positiven Psychologie, erzeugen weniger als 20 Prozent der erwachsenen Amerikaner eine Positivitätsrate von fünf zu eins, bei der man »einen optimalen Bereich menschlicher Tätigkeit« erlebt, »Güte, Generativität, Wachstum und Widerstandskraft«.16


      Das ist ein klarer Aufruf an uns alle, positives Denken und positive Kommunikation zu fördern, wo immer möglich. Wie hoch kann Ihre Positivitätsrate steigen, bevor es keine zusätzlichen Nutzeffekte mehr gibt? Elf zu eins.


      


      Mitfühlende Kommunikation im Gesundheitswesen


      Wenn man in einer schnelllebigen Branche wie dem Handel arbeitet, können die Strategien der Mitfühlenden Kommunikation die eigene Fähigkeit steigern, mit dem Kunden in Resonanz zu treten und ihm Empathie zu zeigen. Das gilt auch für das Gesundheitswesen, besonders in Krankenhäusern, wo ich, Andy, den größten Teil meines Berufslebens verbringe. In dieser Umgebung, wo sich alles um Menschen dreht, kann der Alltagsstress so groß sein, dass es sehr kontraproduktiv wirkt, sich die Zeit zum langsamen Sprechen zu nehmen.


      Ich muss oft geradezu rennen, wenn ich zwischen dem Krankenhaus, den Hörsälen und Seminarräumen und der Kantine unterwegs bin – Letzteres nur, falls ich Zeit zum Essen habe. Wenn man es eilig hat, denkt man an die nächste Aufgabe, nicht daran, was der Gesprächspartner sagt. Das untergräbt die zwischenmenschlichen Beziehungen. Wenn man aber seinem Personal nicht zuhört, kann es zu Behandlungsfehlern kommen, die letztlich sogar das Leben der Patienten gefährden. Wir müssen langsamer werden, auch wenn wir die Zeit dafür nicht haben, sonst stirbt womöglich jemand.


      Mangelhafte Kommunikationsfähigkeit ist in den ärztlichen Berufen häufig. Das fängt schon bei den Befragungen während der Aufnahmeprüfungen für das Medizinstudium an den amerikanischen Universitäten an, und ich erlebe es ständig bei den Bewerbungsgesprächen für Stellen in meinem Forschungsteam. Die Bewerber gehören oft entweder zu denen, die zu viel reden, oder zu denen, die kaum ein Wort herausbringen. Weil ich auf Mitarbeiter angewiesen bin, die schnell und intensiv auf andere eingehen können, sehe ich mir ihr nonverbales Kommunikationsverhalten genau an.


      Die Vielsprecher legen sofort los, geben mir eine Zusammenfassung ihres Lebenslaufs und reden manchmal sogar über das Wetter oder beschweren sich über eine andere Komponente des Bewerbungsverfahrens. Ich unterbreche sie nicht, sondern sage nur irgendwann: »Gut, das Gespräch ist beendet.« Ein solcher Bewerber gibt mir keine Möglichkeit, irgendeine Beziehung zu ihm aufzubauen, und das kostet ihn die Chance einer Anstellung bei mir.


      Die Wortkargen verhalten sich ganz anders. Ich stelle ihnen wichtige Fragen, etwa: »Wie könnte man Ihrer Meinung nach die Gesundheitsvorsorge an diesem Krankenhaus verbessern?« Sie antworten: »Das ist ziemlich kompliziert.« Ich sitze da und warte auf die Fortsetzung, aber mehr kommt nicht. Oder ich frage einen Bewerber nach einem Projekt, an dem er gerade arbeitet und das auch für meine Forschung relevant sein könnte. Man sollte meinen, er freue sich, über seine Arbeit sprechen zu können, aber die ganze Antwort lautet: »Es ist wirklich interessant.« Ich muss also jemandem jedes Wort aus der Nase ziehen, der sich um eine Anstellung bewirbt, die intensive zwischenmenschliche Dialoge mit Patienten und Krankenhauspersonal erfordert!


      In beiden Fällen ist die Ursache des Problems gewöhnlich, dass der Bewerber sehr nervös ist. Angstgefühle lassen manche Menschen redselig werden und andere erstarren.17 Mark und ich haben daher Mitfühlende-Kommunikations-Programme entwickelt, die Berufsanfängern im Gesundheitssektor zeigen, wie man sich entspannt, angemessenen Augenkontakt herstellt (viele Bewerber können es nicht) und so weit Meister der Situation ist, dass man einen sinnvollen Dialog zustande bringt.


      Forscher der University of Southern Mississippi in Hattiesburg bedienen sich einer Strategie, die der Mitfühlenden Kommunikation sehr ähnelt. Sie verbessern die Bewerbungskompetenz von Studierenden im Hauptstudium mit der Strategie »Innehalten – Überlegen – Sprechen«. Wenn man ihnen eine Frage stellt, identifizieren sie die Schlüsselworte darin, nehmen Augenkontakt auf und geben eine konzentrierte Antwort.18


      Außerdem haben wir im Rahmen der Mitfühlenden Kommunikation mit der Entwicklung eines Stressabbauprogramms für Chirurgen an einer bekannten kalifornischen Klinik begonnen. Chirurgie ist ein extrem belastendes Fach mit hoher Burnout-Rate, aber in jedem Beruf ist Stress ein Faktor, der die Leistung vermindert. Jeder, bei dessen Arbeit es um Leben und Tod geht – Feuerwehrleute, das Personal in der Notaufnahme, sogar ein Klempner, der mitten in der Nacht gerufen wird, um ein Haus vor der Überflutung zu retten –, muss äußerst ruhig und überlegt handeln. Die folgende Methode bringen wir Chirurgen und OP-Personal bei, bevor sie in den Operationssaal oder zu einer Patientenvisite gehen. Sie ist gleichermaßen für jeden im Berufsleben anwendbar, der schwierige Verhandlungen führt. Selbst jemand, der mit einem Verkäufer feilscht, kann ein besseres Geschäft machen:


      1. Bevor Sie den OP, den Konferenzraum oder den Laden betreten, bleiben Sie vor der Tür stehen.


      2. Nehmen Sie sich eine Minute Zeit, um zu gähnen, sich zu strecken und jeden Muskel im Körper zu entspannen.


      3. Machen Sie eine geistige Inventur. Wenn Sie Angst, Ärger oder Ablenkung durch irrelevante Gedanken verspüren, wiederholen Sie Schritt 2, bis Sie sich physisch und emotional beruhigt haben.


      4. Konzentrieren Sie sich auf Ihr unmittelbares Ziel und fragen Sie sich selbst: In welchen Geisteszustand muss ich mich versetzen? Unterdrücken Sie eventuelle Negativität und Zweifel und stellen Sie sich vor, wie Sie richtig gute Leistungen vollbringen.


      5. Gehen Sie im Geiste Ihre Strategie durch (Forschungen zeigen, dass Sie dadurch Ihre Leistung verbessern, wenn Sie die Aufgabe wirklich ausführen).


      6. Konzentrieren Sie sich auf die Werte, die Ihnen am meisten bedeuten und sich spezifisch auf Ihren Beruf oder Ihr Ziel beziehen.


      7. Entspannen Sie Ihren Körper noch weiter, holen Sie tief Luft und betreten Sie den Raum langsam und mit einem sanften Lächeln im Gesicht.


      Selbst wenn Sie vielleicht nur eine Minute Zeit haben, halten Sie dreißig Sekunden inne, um sich zu entspannen und sich einen positiven Ausgang vorzustellen, und versuchen Sie diesen positiven Ausblick möglichst beizubehalten, während Sie die Aufgabe ausführen. Wenn dazu auch Dialoge mit anderen Menschen gehören, sprechen Sie etwas langsamer – nur so weit, dass Sie über Ihre Äußerungen nachdenken können, bevor Sie sie machen. Das fördert eine konzentrierte, genaue und kurz gefasste Kommunikation, die bei Ihren Zuhörern Wirkung zeigen wird.


      
        
          
            	
              Ändern Sie Ihre Worte, ändern Sie Ihr Leben


              Während der einzelnen Schritte meiner Laufbahn – als Offizier im Vietnamkrieg, als Finanzmanager, als Risikokapitalgeber und als Unternehmer – musste ich oft meine Soldaten, Angestellten, Partner oder Kunden auf etwas einschwören und motivieren. Wie sich gezeigt hat, helfen mir die Führungsmethoden der Mitfühlenden Kommunikation, wie sie im vorliegenden Buch beschrieben werden, dabei, die Menschen aus ihrer natürlichen Unsicherheit herauszureißen, sodass sie sich auf ihre Kreativität oder neue Strategien zum Erreichen unserer jeweiligen Ziele konzentrieren. Selbst wenn man nur eine Minute Zeit hat, kann man sie nutzen, um sich mit Körper und Geist zu erden. Langsames und sorgfältiges Sprechen öffnet Ihnen die Herzen Ihrer Kollegen und macht Sie bei anderen beliebt.


              Ich war es nicht immer. Vor 25 Jahren sprach ich zu schnell und schenkte dem, was andere sagten, nicht meine volle Aufmerksamkeit. Und der Stress, den das brachte, war überwältigend. Ich habe mich also entschieden, meine Lebensweise zu ändern, und lehre das auch meine Studierenden. Wenn Sie die Prinzipien des Mitgefühls richtig anwenden und in Ihre Gespräche einbringen – besonders in schwierigen Situationen –, werden Sie in kürzerer Zeit mehr erreichen.


              Chris Manning, Ph. D.,


              Professor für Finanz- und Immobilienwirtschaft,


              Loyola Marymount University, Los Angeles

            
          

        
      


      Um den bestmöglichen Kontakt zu anderen Menschen zu erzielen, sollten Sie sie mit Respekt behandeln, ihnen genau zuhören und sich so gut wie möglich um sie kümmern.19 Es ist Ihre Empathie – ob als Sorgeberechtigter, als Verkäufer oder als Manager –, die zu größtmöglicher Zufriedenheit auf beiden Seiten führt.


      Arbeiten im Lande des »No«


      »Wenn man die Grundsätze der Mitfühlenden Kommunikation, wie sie im vorliegenden Buch beschrieben werden, auf die Unternehmensführung, die Personaleinstellung, den Verkauf oder andere Verhandlungen und Arbeitsprojekte anwendet, erzielt man garantiert hervorragende Resultate.« Das ist die begründete Meinung von Stephen E. Roulac, einem führenden Experten auf den Gebieten strategisches Management, Kapitalmärkte und Immobilieninvestment. Als internationaler Managerberater zählt er unter anderem Apple, die Bank of America, Prudential und das US-Arbeitsministerium zu seinen Kunden. Er kann Abschlüsse der Universitäten Stanford, Berkeley und Harvard vorweisen und hat an zahlreichen Hochschulen gelehrt. Er ist Autor oder Herausgeber von 22 Büchern und über vierhundert Zeitschriftenartikeln. Gegenwärtig arbeitet er mit uns zusammen daran, die Mitfühlende Kommunikation in der Geschäftswelt weiterzuverbreiten. Als er von seinen Werten und seiner Laufbahn erzählte, fragte er uns, ob er die folgende Geschichte mit Ihnen teilen könne. Sie zeigt, wie jeder Einzelne die Komponenten der Mitfühlenden Kommunikation für sich persönlich anwenden und in seine Arbeit einbauen kann:


      Meiner Erfahrung nach – und ich habe mehr als eine Million Gespräche in fast jedem Bereich des Managements, Investments und Entscheidungsfindungsprozesses geführt – kann man es sich nicht leisten, die Prinzipien und Strategien der Mitfühlenden Kommunikation zu ignorieren. Sie müssen auf echte Gespräche mit wirklichen Menschen angewandt werden und genauso in die Organisationsprinzipien des Unternehmens einfließen. Man kann im Geschäftsleben keinen Erfolg haben, wenn man nur eine Ebene der Kommunikation respektiert, aber die andere missachtet, denn dadurch schädigt man den Einzelnen wie das Unternehmen gleichermaßen.


      Vor einigen Jahren arbeitete ich als Manager in der oberen Ebene eines sehr großen multinationalen Konzerns. Ich bekam regelmäßig Mitteilungen des National Office, also der Firmenzentrale, die sich »NO« abkürzte. Nur zu oft spiegelten die Inhalte der Mitteilungen die Negativität der Abkürzung wider. Sie waren nicht nur unpersönlich, sondern meist regelrecht rücksichtslos. Kaum jemals zeigte sich Respekt für die Mitarbeiter oder auch nur Solidarität mit ihnen. Die Texte bellten einen regelrecht an.


      Ich schlug dem CEO des Unternehmens vor, dass er seine Ziele eher erreichen könne, wenn er seine Nachrichten vom Standpunkt eines »Yes« statt eines »No« aus verschicke und das National Office doch einfach in »Your Executive Services« (etwa »Ihre Hauptverwaltung«) mit dem Akronym »YES« umbenennen solle.


      Ich begründete diesen Vorschlag damit, dass die Empfänger einem »Yes« aufgeschlossener gegenüberstehen würden als einem »No«. Selbst wenn die Nachricht nicht wirklich angenehm war, würde sie besser ankommen, wenn sie mit einem »Yes« beginne.


      Ich hielt diese »Yes«-Position für besonders wichtig, weil die Hauptfunktion der Firmenzentrale im Kontakt mit den Geschäftspartnern des Unternehmens bestand. Die Botschaft der Bezeichnung »Your Executive Services« würde gut zu dieser Priorität passen. Weil der damalige CEO großen Wert auf einen hervorragenden Kundendienst legte, würde er mit diesem »Yes« seine strategische Priorität noch betonen können.


      Manchmal lernt man im Leben – besonders im Geschäftsleben – genauso viel aus der Beobachtung von Negativität wie von positiven Vorbildern. Das hier war so ein Fall, weil der betreffende CEO, ein Angehöriger der »No«-Schule, sich dem positiven »Yes«-Standpunkt in der Kommunikation nicht anschließen wollte. Er war nicht einmal höflich – oder fähig – genug, meinen Vorschlag zur Kenntnis zu nehmen. Aber was konnte man aus dem Lande »No« schon erwarten?


      Wenn man die gesunden Prinzipien der Mitfühlenden Kommunikation missachtet, schädigt man damit die strategische Kompetenz und Integrität des gesamten Teams. Mein ziemlich einseitiger Schriftwechsel mit dem CEO war nur eines von zahlreichen Warnsignalen, aber für mich von großer Symbolik. Ich verließ bald darauf das Unternehmen.


      Unsere Empfehlung: Bauen Sie die Mitfühlende Kommunikation in Ihre Arbeit ein, und zwar auf der höchsten Managementebene, die Sie erreichen können. Erklären Sie die Forschungsergebnisse, experimentieren Sie mit Ihren Kollegen, und denken Sie daran: Man braucht nur einen einzigen effektiven Vermittler – eine engagierte Führungspersönlichkeit oder einen Lehrer –, um einen ganzen Raum voller sprachbasierter Gehirne in Resonanz mit der Qualität Ihrer Ansprache zu bringen.


      Und wenn Sie diese Strategien Ihrem Team vorgetragen haben, geben Sie die Diskussion frei. Was Sie hören, wird Sie auf unerwartete Weise bewegen, denn es ist so, wie es ein CEO nach einer Übung in Mitfühlender Kommunikation mit den Angehörigen des Vorstands sagte: »Mir war vorher gar nicht klar, was Zuhören eigentlich bedeutet.«

    

  


  
    
      


      


      Kapitel 12


      Mitfühlende Kommunikation mit Kindern


      Wir empfehlen Ihnen, die Übung in Mitfühlender Kommunikation mit einem Kind auszuprobieren. Kinder mögen diese Übung. Für sie ist es ein Spiel, bei dem sie mit den Erwachsenen gleichberechtigt sind, weil für alle dieselben Regeln gelten. Besonders mögen sie das extrem langsame Sprechen, und sie passen genau auf, dass man die Redezeit von dreißig Sekunden nicht überschreitet.


      Als einer unserer Kollegen, Mathematiklehrer an einer örtlichen Highschool, die Übung mit seinem neunjährigen Sohn Nick und dessen Freunden durchführte, veränderte er die Regeln und machte einen Wettbewerb daraus: Alle Teilnehmer schrieben jeweils einen tätigkeitsbezogenen Satz auf, etwa »Ich gehe jetzt Rad fahren« oder »Ich möchte ein Stück Pizza«. Dann rieten sie abwechselnd, was derjenige sagen würde, der gerade an der Reihe war und so langsam sprach, dass zwischen zwei Wörtern zehn Sekunden Pause lagen.


      Nick schrieb zum Beispiel einen Satz auf und faltete das Blatt in der Mitte, sodass niemand sehen konnte, was er geschrieben hatte. Dann sagte er das erste Wort: »Mein …« Die anderen riefen Sätze wie: »Mein Bauch tut weh.« Aus einem Wort ließ sich noch nichts entnehmen. Dann sagte Nick langsam: »Mein … Vater … spricht …« Die Antworten wurden spezifischer: »Mein Vater spricht mit meiner Mutter« und so weiter. Nick fuhr langsam fort: »Mein … Vater … spricht … zu …« Sofort rief Nicks Freund: »Mein Vater spricht zu schnell.« Das stimmte zwar, war aber nicht die Lösung, und Nicks Schwester erriet schließlich: »Mein Vater spricht zu lange!«


      Nicks Mutter, eine Therapeutin, nahm das Stichwort auf und schlug vor, dass jeder eine Runde spielen solle, in der sein Satz mit dem Namen eines der anderen Teilnehmer beginne. Im Laufe dieses Spiels erfuhren alle etwas darüber, wie sie von den anderen wahrgenommen wurden. Das Spiel war ein wenig riskant, aber unter der Anleitung der Eltern blieb es ein Spaß, und die Kinder konnten positive und negative Meinungen übereinander auf ungefährliche Weise ausdrücken.


      Durch dieses Spiel lernten die Kinder außerdem, exakt auf die Bedeutung jedes einzelnen Wortes zu achten, und wenn sie die Mimik der anderen beobachteten und intensiv auf den Tonfall lauschten (die Erwachsenen erklärten den Kindern, was es bedeutete), wurden ihre Voraussagen umso genauer. Sie lernten, wie man genauer auf die Feinheiten des Gesprächs achtet und seine innere Stimme so kontrolliert, dass man sich auf die Worte des Gegenübers konzentrieren kann.


      Ein Gespräch zwischen Mutter und Tochter


      Angesichts solch positiver Rückmeldungen wurden meine FrauStephanie und ich, Andy, neugierig, wie unsere elfjährige Tochter Amanda auf die Mitfühlende Kommunikation reagieren würde. Wir sprachen mit ihr darüber, und sie wirkte interessiert, die Übung einmal auszuprobieren, aber ehrlich gesagt fürchte ich, sie war hauptsächlich daran interessiert, in diesem Buch aufzutauchen! Sie redet gern – mit uns, mit ihren Freundinnen und mit anderen Erwachsenen –, also hielt ich sie für ein Naturtalent.


      Wir hatten auch etwas Wichtiges mit ihr zu besprechen, das schon seit Jahren ein Problem war: Wenn Amanda Hunger hat, fällt ihr Blutzuckerspiegel stark ab, und so wird aus dem netten Mädchen, das sie sonst ist, eine ziemlich unleidliche Person. Die Lösung ist natürlich, einfach eine Kleinigkeit zu essen, aber wenn sie in diesen mürrischen Zustand verfällt, bringt man sie kaum dazu. Sie wehrt sich hartnäckig: »Ich mag nichts essen! Ich hab keinen Hunger! Zwingt mich nicht! Lasst mich in Ruhe!«


      Sowie sie gegessen hat, wird dieses mürrische, unangenehme Kind wieder zu einem springlebendigen Mädchen, das unaufhörlich über alles plappert, was ihr in den Sinn kommt. Aber wenn sie hungrig ist, scheint sie daran einfach nicht zu denken.


      Wir hatten bereits oft mit ihr darüber gesprochen, das Problem aber nie wirklich lösen können. Wir hofften, die Mitfühlende Kommunikation würde uns helfen, indem sie uns allen die Gelegenheit gab, darüber zu sprechen, wie man diese Frage als Familie behandelte.


      Meine Frau und ich vereinbarten, dass sie mit Amanda den Instruktionen einer Tonaufnahme folgen würde, weil es einfacher war als die schriftliche Anleitung. Ich würde als Beobachter fungieren und das Protokoll führen.


      Amanda und Stephanie setzten sich also zusammen und hörten sich die Übung an. Amanda verstand das Prinzip ziemlich schnell und wollte sofort anfangen. Ich wartete gespannt darauf, was an der Zehn-Minuten-Marke geschehen würde, wenn die Entspannungs- und Vorstellungsübungen vorbei sind und das echte Gespräch beginnt.


      Amanda fing mit einem Kompliment an ihre Mutter an: »Du bist der großzügigste Mensch, den ich kenne.« Stephanie und ich waren überrascht. Das hatte sie uns noch nie gesagt.


      Stephanie erwiderte das Kompliment: »Ich bin wirklich gerührt, dass du hier mitspielst. Du bist ein so wunderbares Kind, und ich bin wirklich froh, diese Übung mit dir machen zu können.«


      Bevor ich Ihnen jetzt das Ergebnis schildere, möchte ich auf etwas eingehen, was ich sehr interessant fand. Amanda wollte unbedingt im Rahmen der dreißig Sekunden bleiben, und sie ermahnte Stephanie oft, ihre Redezeit nicht zu überschreiten. Wenn Stephanie länger reden wollte, ließ Amanda es nicht zu. Normalerweise redet Amanda ununterbrochen, und deswegen fanden wir beide es bemerkenswert, wie strikt sie sich an diese Regel hielt.


      Nach dem Austausch der Komplimente fragte Stephanie Amanda, wie sie darüber dachte, dass sie zu wenig aß und ihre Stimmung darunter litt. Amanda reagiert auf solche Fragen gewöhnlich gereizt und ablehnend, aber diesmal antwortete sie sehr ruhig. Und sie schien wirklich zu begreifen, was Stephanie meinte.


      Amanda konnte uns tatsächlich begreiflich machen, warum sie diese Diskussionen über ihre Essgewohnheiten so ärgerlich fand. Sie sagte – in kurzen und langsam gesprochenen Sätzen, immer in der vorgegebenen Redezeit –, wir hörten ihr nie zu, wenn sie uns in solchen Situationen etwas sagen wollte.


      Im Laufe des Gesprächs fanden Stephanie und Amanda einige mögliche Lösungen. Amanda wollte mehr darauf achten, wann sie Hunger bekam, und Stephanie und ich versprachen, ihr besser zuzuhören und mehr auf sie einzugehen.


      Insgesamt verlief die Übung sehr positiv, und Amanda machte sie richtig Spaß. Am Ende sagte sie, sie habe jetzt richtig Hunger, und wir gingen alle nach unten, um gleich etwas zu essen. Sie zögerte nicht und musste nicht überzeugt werden, also war der erste Tag erfolgreich.


      In dem einen Jahr, das seit diesem »formellen« Gespräch vergangen ist, hat Amanda sehr viel regelmäßiger gegessen als zuvor und ihre Stimmungsschwankungen als Signal genutzt, dass es Zeit ist, etwas zu essen. Stephanie und ich können auch besser damit umgehen, und wir hören uns jetzt alle gegenseitig mit mehr Empathie und Verständnis zu.


      Früh anfangen


      Die meisten Forschungsergebnisse untermauern die These, dass unser Gehirn stark von der Umgebung beeinflusst wird, in die wir hineingeboren werden. Obwohl man mit Kindern unter vier bis fünf Jahren noch keine abstrakten Gespräche führen kann, ist es mit älteren Kindern durchaus möglich. Wir wissen außerdem, dass das Gehirn zwischen dem fünften und zehnten Lebensjahr den Höhepunkt seiner Stoffwechselaktivität erreicht. Das kindliche Gehirn baut in dieser Zeit Milliarden von Verbindungen auf und um, besonders solche, die mit Sprache und Kommunikation zu tun haben.


      Des Weiteren zeigen Forschungen, dass die neuronalen Verbindungen umso stärker wachsen, je mehr das Gehirn durch liebevolle Interaktionen mit anderen Menschen stimuliert wird. Man kann also davon ausgehen, dass Kinder von Anfang an besser kommunizieren lernen, wenn man bereits in diesem frühen Stadium möglichst viele mitfühlende Gespräche mit ihnen führt. Diese besseren Fähigkeiten verhelfen ihnen später, wie wir wissen, zu Erfolg im Studium und im Beruf.


      So haben zum Beispiel Betty Hart und Todd Risely von der University of Kansas mehr als 1300 Stunden Gespräche zwischen Eltern und Kindern mit verschiedenen ethnischen und wirtschaftlichen Hintergründen aufgezeichnet. Ihre veröffentlichten Ergebnisse belegten einen direkten Zusammenhang zwischen der schulischen Leistung in der dritten Klasse und dem Umfang des aktiv gebrauchten Wortschatzes im Elternhaus zwischen der Geburt und dem vierten Lebensjahr.1 Die Forscher fanden heraus, dass Kinder, die etwa 3000 Wörter in der Stunde hörten – zirka 30 000 pro Tag –, später erfolgreicher im Leben waren als andere, die weniger Begriffe vernahmen. In Akademikerhaushalten war das kein Problem, aber in solchen mit niedrigerem sozioökonomischen Status schwankte die stündliche Wörterzahl zwischen 500 und 3000.


      Das heißt, dass einige Kinder im Laufe eines Jahres über elf Millionen Wörter hören, andere dagegen weniger als drei Millionen. Letztlich kommt es nicht darauf an, ob man reich oder arm geboren wird: Der Unterschied zwischen Erfolg und Versagen im Leben, zwischen Glück und Unglück, so die Autoren, »liegt im Umfang der Gespräche, die jeweils zwischen den Kindern und ihren Versorgern ablaufen«. Die gute Nachricht ist, dass Kinder aus Familien mit niedrigerem ökonomischen Status, deren Eltern nahe an 30 000 Wörtern pro Tag sprachen, dieselben Ergebnisse wie ihre wohlhabenderen Altersgenossen zeigten.


      Es kommt aber nicht nur auf die Menge der Wörter an, sondern auch auf ihre Qualität. Kleinkinder eignen sich zunächst hauptsächlich negative Wörter an und können positive weniger gut formulieren, besonders im Hinblick auf emotionale Zustände und die Fähigkeit zum Erreichen spezifischer Ziele.2 Negative Wörter allerdings belasten das Gehirn eines Kindes buchstäblich.3 Sie steigern die Ängstlichkeit, während positive sie senken,4 und bei Kindern, die unter starken Belastungen leiden, stören negative Wörter die Gedächtnisleistung. Sie können sich dann nicht mehr an relevante Informationen für das Erreichen ihrer Ziele erinnern. Wenn man seinen Kindern allerdings beibringt, mehr positive Wörter zu verwenden, unterstützt man ihr Gehirn dabei, mehr emotionale Kontrolle zu gewinnen und eine längere Aufmerksamkeitsspanne zu erreichen.5 Und wenn man ihnen die Sprache des Erfolgs beibringt, werden sie ihrer Arbeit motivierter und zufriedener nachgehen.


      Eltern, die zu Hause viele negative Ausdrücke verwenden, untergraben außerdem die Stabilität des Familienlebens. Als Forscher der University of Utah die unterschiedlichen Konfliktlösungsstile bei Problemen zwischen Eltern und Kindern miteinander verglichen, fanden sie heraus, dass kooperative Planung unter Beteiligung aller Familienmitglieder erfolgreicher war als ein Diktat der Erwachsenen. Autoritäre Eltern lösten folglich weniger Probleme mit ihren Kindern.6


      Unter Geschwistern hatten diejenigen weniger Konflikte und fanden eher kreative Lösungen für ihre Probleme, die positive verbale Beziehungen miteinander unterhielten.7 Wenn eines der Geschwister die Führung übernahm und sich durch positive Lösungsangebote vom negativen Konkurrenzdenken löste, veränderte das Verhältnis sich so, dass alle davon profitierten.8 Indem man die Prinzipien der Mitfühlenden Kommunikation schon auf dem Spielplatz und bei Altersgruppenmediationen und Trainingsprogrammen einführt, können wir die schädlichen emotionalen Tendenzen bei vielen Jugendlichen effektiv verhindern.9 Deshalb unterrichten wir Mitfühlende Kommunikation in einer wachsenden Anzahl von Selbsthilfegruppen und an immer mehr Colleges im ganzen Land.


      Schüler müssen außerdem die Regeln der emotionalen Intelligenz, zwischenmenschlichen Intelligenz und intrapersonalen Intelligenz lernen, damit sie ihre eigenen Gefühle wie auch die anderer besser einschätzen können. Wenn wir das erreichen, stärken wir damit die Kommunikationsprozesse, die Empathie, Vernunft und Kooperation zu einem sinnvollen Ganzen für Gruppen verbinden.10


      Mitfühlende Erziehung durch die Eltern


      All dies zeigt, wie wichtig es für Eltern ist, Geschwistern beizubringen, ihre Konflikte untereinander durch Optimismus, Gelassenheit und positive Worte zu lösen und zu lernen, wie man erkennt, dass jeder Mensch die Welt anders sieht.11


      Wenn Eltern in ihren Familien die Grundsätze der Mitfühlenden Kommunikation praktizieren, zeigen ihre Kinder weniger aggressives Verhalten und kommen besser mit ihren Geschwistern klar.12 Wenn Eltern lernen, wie man intensiv zuhört, kommen sie besser mit schwierigen Kindern zurecht.13 In Pennsylvania führte ein Forschungsteam Familien in ein Programm ein, das ihnen zeigte, wie man »planmäßig Augenblicksgewahrsamkeit in die Eltern-Kind-Beziehung« einführt, indem man »Mitgefühl und nichtwertende Akzeptanz in das elterliche Verhalten« einbringt. Den Eltern wurde gezeigt, wie sie sich »ihrer eigenen emotionalen Zustände und der ihrer Kinder bewusster werden«, »eine akzeptierende, nichtwertende Haltung gegenüber ihren Kindern einnehmen«, »ihre eigenen emotionalen Reaktionen während ihrer Interaktionen regulieren« und »eine Haltung der Empathie und des Mitgefühls gegenüber ihren Kindern und sich selbst einnehmen« können.14


      Sie bekamen außerdem dieselben Atem-, Entspannungs- und Selbstreflexionsübungen demonstriert, die wir in der Mitfühlenden Kommunikation verwenden, und wie man seine Aufmerksamkeit auf intensives Zuhören konzentriert. Während sie erfuhren, wie man vermeidet, dass Ärger oder Frustration in Gespräche einfließen, lernten sie den einfachen Merksatz: »Halt, bleib ruhig, bleib in der Gegenwart«, um sich daran zu erinnern, dass sie ihre negativen Emotionen kontrollieren.


      Wie ein Forscherteam der Universitäten Oxford, Amsterdam und Maastricht zeigen konnte, hat mitfühlende Erziehung durch die Eltern die folgenden Nutzeffekte: Sie baut Stress, übermäßige Sorgen, Grübeln und Negativität ab. Sie verstärkt Aufmerksamkeit und fördert Freundlichkeit und Mitgefühl mit sich selbst. Sie verbessert den Zustand der Ehe, und vielleicht am wichtigsten ist, dass sie die Weitergabe schlechter elterlicher Gewohnheiten an die nächste Generation unterbricht.15


      Jugendliche, die ihre guten Momente und Anlässe zur Zufriedenheit zählen sollten, fühlten sich dankbarer, optimistischer und zufriedener.16 Sie gingen sogar lieber zur Schule! Wenn man sein Tagebuch allerdings mit Berichten über die täglichen Sorgen füllt, verringert das Optimismus und Hoffnung.17


      Erziehung von Kindern zur Positivität


      Wie bereits erwähnt wurde, reicht es nicht aus, nur an positive Ergebnisse zu denken, um eine solide Grundlage von Optimismus und Selbstvertrauen zu legen. Erwachsene müssen ihre unbewusste Negativität identifizieren, sie umwandeln und immer wieder mit positiven Worten und Handlungen bestätigen.


      Für Kinder und Jugendliche scheint das Aufschreiben einer der effektivsten Wege zu sein, diese wichtigen Fähigkeiten zu lernen. Schüler einer Highschool sollten zehn Tage lang Folgendes tun: Jeden Abend vor dem Zubettgehen sollten sie drei Dinge aufschreiben, die ihnen am jeweiligen Tag gut gelungen waren, und dann aufhören. Zuerst war keine große Verbesserung zu erkennen, aber mit jedem Monat über die nächsten drei Monate hinweg verbesserte sich das Glücks- und Wohlgefühl der Schüler dramatisch!18 Und, jawohl, Erwachsene profitieren genauso von diesem Verfahren.19 Martin Seligman, der Autor dieser berühmten Studien und Begründer der Positiven Psychologie, fügte hinzu, dass diese Effekte sich nicht mit der Zeit abschwächten, wie es bei Placebos der Fall sei.


      Wenn ganze zehn Tage des Nachdenkens über das, was man gut kann, Monate der psychischen Aufhellung bringt, was geschieht dann erst, wenn man seine Leistungen einen Monat lang täglich aufschreibt? Das ist es, was wir Ihnen empfehlen. Wiederholen Sie diese Übung immer dann, wenn Sie in Ihrer Arbeit, Ihren Beziehungen oder Ihrem Leben frustriert sind.


      Solche Studien würdigen die Macht des geschriebenen Wortes. Mit anderen Worten: Es ist nicht nur Ihre Vorstellungskraft, die das Gehirn auf Erfolg einstellt. Etwas aufzuschreiben vertieft die Wirkung, weil es andere Sprachzentren im Gehirn aktiviert und so dauerhaftere Veränderungen in Ihrem Denken bewirkt.


      Wenn man also seine negative Lebenseinstellung verändern möchte, raten wir dazu, so viele Sprachzentren wie möglich im Gehirn zu stimulieren. Hören Sie sich positive Worte und Botschaften an. Lesen Sie aufbauende und ermutigende Romane. Denken Sie an die erfreulichen Aspekte und Leistungen in Ihrem Leben und schreiben Sie sie auf. Teilen Sie diese Erfolge mit anderen. Das wird nicht nur Ihre eigene Zuversicht steigern, sondern auch das Gehirn des Zuhörers positiv stimulieren.


      Aber seien Sie vorsichtig: Die Feder kann ein zweischneidiges Schwert sein. Wenn man seine negativen Gedanken und Gefühle aufschreibt oder in seinem Tagebuch belastende Erlebnisse notiert, steigern die Verzweiflungsgefühle sich eher, und Krankheitssymptome nehmen zu.20 Je öfter man über seine negativen Emotionen schreibt, desto ängstlicher und deprimierter wird man.21


      Kurze schriftliche Kommentare über Angstgefühle können andererseits diese Symptome zeitweilig mindern, und Forscher an der University of Chicago haben entdeckt, dass »einfaches Niederschreiben der eigenen Befürchtungen vor einem wichtigen Examen die Testergebnisse verbessern kann«.22


      Eine weitere Strategie, mit der Kinder und Erwachsene positive Veränderungen zustande bringen, ist eine tägliche Liste erfreulicher Erlebnisse, für die man dankbar ist. Forschungen aus der ganzen Welt zeigen, dass diese Übung Ihre Stimmung und Ihre persönlichen Beziehungen verbessert.23


      221 Jugendliche, die drei Wochen lang ein Dankbarkeitstagebuch führen sollten, fühlten sich danach wohler, optimistischer und zufriedener mit ihrem Leben.24 Wenn sie dagegen ihre täglichen Probleme aufschrieben, verbesserten sich ihre Stimmung und ihr Problemlösungsverhalten nicht.25 Kindern, die anderen Menschen und ihrem Leben am dankbarsten sind, drücken größere Zufriedenheit und mehr Optimismus aus und haben bessere Beziehungen zu ihren Altersgenossen.26


      Schüler aus Minderheiten, die über sich selbst Positives aufschrieben, fühlten sich selbstbewusster und besser integriert und optimierten ihre schulischen Leistungen.27 Und wenn man seine wichtigsten persönlichen Ziele so spezifisch wie möglich aufschreibt, dann wird man sie, so die Forschungsergebnisse, auch eher erreichen.28 Bringt man seinen Kindern diese Strategien bei, werden die Nutzeffekte bis ins Erwachsenenalter anhalten. Unsere Kinder werden erfolgreicher sein als Menschen, die keine durchgängig positive Lebenshaltung zeigen.


      Je früher wir unsere Kinder an die Mitfühlende Kommunikation heranführen, desto leichter wird unsere Elternrolle. Und weil positive Sprache und positives Sprechen ansteckend sind, schulden wir es zukünftigen Generationen, bei jeder Interaktion mit anderen Menschen Freundlichkeit zu üben.


      Mitfühlende Gespräche mit der ganzen Welt


      Die Mitfühlende Kommunikation zu praktizieren ist ein wichtiger Schritt zur Schaffung größerer Empathie und verstärkten Dialogs zwischen allen möglichen Arten von Menschen in allen denkbaren Situationen. Durch solche Gespräche können wir ein neues und tieferes Verständnis füreinander gewinnen und verbessern so die Gesellschaft, in der wir leben. Gemeinsam können wir gewinnbringende Gespräche führen, von denen alle Beteiligten profitieren.


      Wenn wir unsere Worte ändern, verändern wir auch unser Gehirn, und wenn wir unser Gehirn verändern, ändern wir die Art unserer Beziehungen zu den Mitmenschen. Wir haben die Wahl: Wollen wir mit unseren Worten Negativität verbreiten oder doch lieber Freundlichkeit, Kooperation und Vertrauen fördern?
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      Anhang


      Forschungsstudie zur Mitfühlenden Kommunikation


      Im Jahr 2010 führten wir unsere eigene Pilotstudie an 121 Teilnehmern eines Workshops zur Mitfühlenden Kommunikation durch. Zu Beginn und dann wieder nach Abschluss des Workshops füllten die Teilnehmer dazu einen Fragebogen aus, die sogenannte »Miller Social Intimacy Scale« (eine qualifizierte Messung der Vertrautheit und sozialen Empathie, die jemand empfindet). Mit einfachen statistischen Techniken konnten wir bei den Probanden nach vierzigminütigen Übungen einen signifikant höheren, und zwar um etwa 11 Prozent gestiegenen Vertrautheitswert nachweisen. Bei den Antworten zu folgenden beiden Fragen ergab sich eine zwanzigprozentige Steigerung in sozialer Vertrautheit: »Wie nah fühlen Sie sich [Ihrem Gegenüber] jetzt gerade?« Und: »Wie groß ist Ihre Neigung, mit ihm/ihr allein zu sein?«


      Weiter wollten wir klären, ob die Werte altersgruppenspezifisch differierten. Als wir eine Gruppe jüngerer Schüler eines Community College (CC) mit der Kontrollgruppe verglichen, ergab sich bei der CC-Gruppe ein durchschnittlicher Anstieg um nur 6 Prozent. Diese jüngeren Probanden schienen also weniger bereitwillig auf die Übungen anzusprechen; wir stellten allerdings dennoch eine signifikante Steigerung im Vergleich zur Kontrollgruppe fest (also der Gruppe, die vor und nach vierzigminütigen Übungsphasen befragt wurde). Teilnehmer, die älter als dreißig Jahre waren, reagierten allerdings allgemein sehr viel stärker: Sie zeigten einen durchschnittlichen Anstieg um 16 Prozent.


      Einen prinzipiellen Unterschied bei den Ergebnissen zwischen weißen und schwarzen Teilnehmern konnten wir nicht feststellen. Die schwarzen kamen aus einer Kirchengemeinde in einem sozial schwachen Viertel der Innenstadt von Los Angeles, die weißen dagegen aus Kirchengemeinden in sehr wohlhabenden Vororten. Die CC-Schüler hatten einen gemischten sozioökonomischen Hintergrund. Aus diesen allerdings nur begrenzt verwertbaren Daten konnten wir schließen, dass der sozioökonomische Hintergrund keinen entscheidenden Einfluss auf das Ausmaß der sozialen Vertrautheit hatte.


      Geschlechtsspezifische Unterschiede ließen sich ebenfalls kaum feststellen. Zu Beginn des Programms erzielten die Frauen einen etwas höheren Vertrautheitswert, der aber noch nicht statistisch signifikant war. In der Befragung nach dem Übungsprogramm ergab sich für Männer und Frauen ein vergleichbarer Anstieg der Vertrautheitswerte.


      Wir fügten dem Miller-Fragebogen noch eine persönliche Frage hinzu: »Was ist Ihr geheimer Wunsch?« Die Teilnehmer beantworteten diese Frage vor und nach den Übungen in Mitfühlender Kommunikation, und als wir eine inhaltsspezifische Analyse nach der Häufigkeit bestimmter Schlüsselbegriffe durchführten, stellte sich heraus, dass nach den Übungen das Interesse an finanziellen Gewinnen von 34 auf 14 Prozent gefallen war. Noch wichtiger war, dass der Wunsch nach Frieden um 60 Prozent angestiegen war und der nach Eigenliebe und zwischenmenschlicher Liebe sogar um das Dreifache. Dies zeigt, dass mit dem Programm der Mitfühlenden Kommunikation das Gefühl der Vertrautheit gesteigert werden und die persönliche Zielsetzung eines Menschen auf Frieden, Liebe und persönliche Erfüllung umgelenkt werden kann. Die beschriebene Forschungsstudie ist nach einem Peer-Review zur Veröffentlichung vorgesehen.
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