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Geheimnis 1:
Den Partner entwaffnen

»Dunkelheit kann Dunkelheit nicht vertreiben;
nur Licht kann das.«

— Martin Luther King

Versuchen Sie sich an das letzte Mal zu erinnern, dass Sie Ihren Part-
ner kritisiert haben. Wissen Sie noch, welche Reaktion Sie sich damals
erhofften? Stellen Sie sich nun vor, dass jemand mit einer Pistole in
der Hand auf Sie zukommt und die Waffe auf Sie richtet. Stellen Sie
sich auBBerdem vor, dass Sie nicht fliichten kénnen. Worauf wiirden
Sie dann all Ihre Energie richten? Richtig, Sie wiirden alles daranset-
zen, den anderen dazu zu bewegen, die Waffe niederzulegen.
Warum ich diese Frage stelle? Wenn Thr Partner Kritik an Thnen
dubert, ist er auch bewaffnet. Mit Worten. Er ist wiitend, und wenn
Sie etwas sagen oder tun, das thm nicht gefillt, dann wird er das
Feuer eréffnen. Mit Worten, die sehr verletzend sind. Um das zu ver-
hindern, miissen Sie Thren Partner zunichst entwaffnen. Bevor ich
Ihnen verrate, wie Sie das tun kénnen, mochte ich Thnen noch eine
Frage stellen. Angenommen, Sie haben etwas an Threm Partner aus-
zusetzen und duBern Thre Kritik, was mochten Sie dann in erster
Linie erreichen? Die Antwort lautet héchstwahrscheinlich, dass Sie
mochten, dass Thr Partner Thnen recht gibt. Nun, das méchten wir
alle, wenn wir eine andere Person kritisieren. Erst recht, wenn wir
uns mit unserer Kritik eine Weile zurtickgehalten haben und wiitend

sind.
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Geben Sie lhrem Partner (ein bisschen) recht

Die erste Strategie fiir den Umgang mit Kritik beinhaltet, dass Sie
Threm Partner ... recht geben. Sie geben ihm also das, was er von
Thnen méchte. Nur dann wird er bereit sein, seine Waffen zu stre-
cken. Méglicherweise denken Sie jetzt: »Na gut, wenn mein Partner
wirklich recht hat, dann bin ich mir nicht zu schade, das auch anzu-
erkennen. Aber auch nur dann. Wenn er nicht im Recht ist, dann
sehe ich es tiberhaupt nicht ein, ihm recht zu geben. Dann wiirde ich
sowohl meinen Partner als auch mich selbst fiir dumm verkaufen. Ich
wiirde mir selbst unrecht tun.« Ich hitte fast gesagt: »Sie haben
recht«, aber ich sage etwas anderes. Ich wollte ndmlich nicht sagen,
dass Sie Ihrem Partner hundertprozentig recht geben sollen, sondern
ein bisschen. Wie unberechtigt Thnen seine Kritik auch erscheinen
mag, Sie sollten sich bemiihen, darin einen Funken Wahrheit zu ent-
decken. Wie Sie das tun konnen, verrate ich Thnen gleich. Zunichst
mochte ich noch etwas niher erliutern, warum Sie diese »Technik«
anwenden sollten.

Wenn Sie lhrem Partner zustimmen und dem Impuls widerste-
hen, ein Wortgefecht anzufangen oder sich selbst zu verteidigen,
kénnen Sie ihm sofort den Wind aus den Segeln nehmen. Sie erzielen
damit den Effekt, dass Thr Partner gleich ruhiger wird. Er wird sich
verstanden fiihlen und deswegen auch offener sein fir Ihren Stand-

punkt.

»Du hast (ein bisschen) recht« ist ein wirklich magischer Satz. Rufen
Sie sich noch einmal die vier Phasen der Aggression in Erinnerung
(Kapitel 7). Wenn Thr Partner Sie kritisiert, befindet er sich meistens
schon in Phase 1 — der Phase, in der er schon nicht mehr offen ist fiir
Gegenargumente. Wenn Sie Thren Partner entwaffnen, kénnen Sie
zu Phase 0 zuriickkehren und eine weitere Eskalation des Gespriichs
verhindern. Wenn Sie Threm Partner in einem bestimmten Punkt
recht geben, gestehen Sie dadurch nicht ein, dass Sie vollkommen im
Unrecht sind. Sie erreichen jedoch, dass eine Gesprichsatmosphire

entsteht, in der Sie sich gegenseitig wirklich zuhéren. Das Ergebnis
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des Gesprichs kann sogar sein, dass Sie recht bekommen oder dass
Sie zumindest etwas mehr recht bekommen als Thr Partner. Genauso
wichtig ist aber, dass es bei diesem ersten Zugestindnis nicht so sehr
um die Frage geht, wer nun recht hat, sondern vielmehr darum, wie
Sie in der aktuellen Situation zueinanderfinden.

Stellen Sie sich vor, Sie wihlen nicht diesen Weg, sondern den
Weg, den wir alle von Haus aus gehen wiirden: Sie argumentieren
und versuchen, Thren Partner davon zu iiberzeugen, dass er im
Unrecht ist. Versuchen Sie sich an das letzte Mal zu erinnern, als es
Thnen gelungen ist, Ihren Partner mit Argumenten zur Kapitulation
zu bewegen. Wahrscheinlich ist das schon sehr lange her. Das weil3
auch die berithmte israelische Psychiaterin Yoram Yovell (das Zitat

stammt aus threm Buch Der Feind in meinem Zimmer, 2004):

Als ich junger war, habe ich mit Begeisterung Streitgesprache Gber
alles und jedes gefuihrt. Diskussionen waren bei uns daheim ein
beliebter Zeitvertreib. Sie sollten den Horizont der Kinder erweitern.
(...) In den letzten Jahren ist mir bewusst geworden, dass nur duBerst
selten jemand aufgrund eines Streitgespréachs seine Meinung andert.
Seitdem betrachte ich Auseinandersetzungen aller Art zunehmend
als Kraft- und Zeitverschwendung. Es gibt verschiedene Wege, um
Menschen zum Uberdenken ihrer fest verwurzelten Ansichten
anzuregen, ein Wortgefecht taugt dazu meistens nicht. Es ist eher
wie ein Abnutzungskrieg, bei dem beide Seiten sich aufgrund des
gegnerischen Drucks nur noch tiefer in ihren Stellungen verschanzen.

Es ist in der Tat selten, dass sich jemand durch Gegenargumente
davon tiberzeugen lisst, dass er im Unrecht ist und seine Kritik hin-
unterschluckt. Schon der grof3e chinesische Philosoph Laotse wusste:
»Wer sich selbst rechtfertigt, tiberzeugt nicht.«

Es gibt ein psychologisches Gesetz — das sogenannte Gesetz des
Gegenteils —, das besagt, dass der andere nur noch szirker an seine
eigene Sichtweise glaubt, wenn man sich auf eine Diskussion mit ihm
einlidsst. Wenn man sich gegen Kritik zur Wehr setzt, liefert man

ihm in seinen Augen nur den Beweis dafiir, dass die Kritik berech-
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tigt ist. Darin besteht das Paradoxon. Angenommen, Ihr Partner sagt
zu Thnen: »Du hérst mir nicht zu«, und Sie ignorieren diese Bemer-
kung, weil Sie sie licherlich finden, dann wird Ihr Partner noch mehr
davon tiberzeugt sein, dass Sie nicht richtig zuhéren. Auch wenn Sie
sagen: »Natiirlich hére ich dir zu«, wird Thr Partner erst recht glau-
ben, dass Sie ihm nicht zuhéren. Wir Menschen kénnen Siitze wie

die folgenden nun mal tiberhaupt nicht ausstehen:

e »Es stimmt nicht, was du sagst.«
e »Du hast unrecht.«

e »Wie kommst du darauf?«

e »Es war ganz anders.«

e »Das ist nicht dein Ernst.«

e »Das kann ich nicht glauben.«

e »Was? Bestimmt nicht.«

Sobald wir einen derartigen Satz héren, tiberlegen wir uns Gegenar-
gumente, die den Bunker unseres eigenen Rechtsempfindens nur
noch weiter verfestigen. Eine andere psychologische Wahrheit besagt,
dass wir andere nicht tiber den Verstand oder mit unseren Aussagen
iberzeugen, sondern in erster Linie iiber das Herz.

Aber wie wendet man diese Methode an? Praktische Beispiele
sind oft aussagekriftiger als theoretische Erklirungen. Angenom-
men, ich hiitte Thnen eben von dieser Methode erzihlt und Sie wiir-
den anschlieBend zu mir sagen: »Diese Kommunikationstechnik
macht mich misstrauisch. Ich glaube nicht, dass sie bei mir funktio-
nieren wiirde.« Wie kénnte ich reagieren? Wie konnte ich Thnen mit
der Entwaffnungstechnik »recht geben« antworten?

Ich kénnte zum Beispiel sagen: »Es ist verniinftig von dir, dem
misstrauisch gegentiberzustehen. Denn diese Art, zu reagieren,
widerspricht unserer menschlichen Natur. Es wire gut, wenn du
mir in deinen eigenen Worten sagen wiirdest, warum du denkst,
dass diese Methode bei dir nicht funktioniert.« Erkennen Sie die
Vorteile dieser Reaktion? Es liegt fast immer ein Stiickchen Wahr-
heit in der Aussage der anderen Person. Wenn ich ihr zustimme,
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wird es fiir sie schwierig, die Meinungsverschiedenheit aufrechtzuer-
halten.

Wie kénnten Sie also am besten reagieren, wenn Ihr Partner zu
Thnen sagt: »Du hérst mir nicht zu«? Denken Sie kurz dariiber nach.
Oder, noch besser, nehmen Sie Papier und Bleistift und schreiben Sie
Thre Antwort auf. Lesen Sie erst weiter, wenn Sie diese kleine Ubung
abgeschlossen haben. Wenn Sie das bei allen Ubungen in diesem Buch
so machen, werden diese Thnen mehr niitzen, als wenn Sie sofort zur
Antwort ibergehen.

Eine mogliche Reaktion, die sich der Entwaffnungsmethode
bedient, wiire: »Du hast recht. Manchmal hére ich dir wirklich nicht
richtig zu. Es tut mir leid. Soll ich kurz zusammenfassen, was ich
mitbekommen habe, oder méchtest du selbst noch mal das Wesentli-
che wiederholen?«

Sie sehen selbst: In dem Moment, in dem Sie zugeben, dass Sie
nicht richtig zuhdren, beweisen Sie eigentlich, dass Sie sehr wohl zuho-
ren. Erst dann wird Thr Partner bereit sein, auch Thnen zuzuhéren.

Vielleicht denken Sie jetzt an eine Begebenheit, bei der Thr Part-
ner Sie kritisiert hat, und konnen es sich nicht vorstellen, diese Ent-
waffnungstechnik (ein Stiick Wahrheit zu suchen in der Aussage des
anderen und ihm darin zuzustimmen) anzuwenden, weil eine
Stimme in Thnen ruft: »Ich hatte recht und es ist mein gutes Recht,
mich selbst zu verteidigen!« Die Frage ist jedoch: Wie kénnen Sie
sich so sicher sein, dass Sie recht hatten? In dem Moment, in dem Sie
anfingen, sich zu verteidigen, horten Sie IThrem Partner schon nicht
mehr richtig zu. Wenn Sie dieser Stimme nachgeben, sind Sie einem
frustrierenden Streit ausgeliefert, der zu nichts fithrt. Ich erzihle
Ihnen bestimmt nichts Neues; mit Sicherheit haben Sie in dieser
Hinsicht schon einschligige Erfahrungen gemacht. Es fiihrt fast nie
zu etwas, wenn Sie sich auf einen Streit einlassen. Die Kluft zwischen
Thnen und Threm Partner wird dadurch nur noch grofier. Wenn Sie
Threm Partner jedoch in einer Hinsicht beipflichten, dann riicken Sie
plotzlich wieder viel niher zusammen. Sie kénnen wieder normal
miteinander reden. Und sehr wahrscheinlich wird Thr Partner sich

auch fiir Thre Meinung interessieren.
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Jeder hat seine eigene Wahrheit

Sie sind noch nicht iiberzeugt? Das ist sehr gut moglich. Wahrschein-
lich hingt das mit zwei starken Gefiihlen zusammen, die wir alle
empfinden: Stolz und Scham. Um Threm Partner in einem bestimm-
ten Punkt recht zu geben, miissen Sie Ihren Stolz tiberwinden. Das
tut weh. Es tut noch mehr weh, wenn Sie es in einem Moment tun
miissen, in dem Ihr Partner /hnen mit seiner Kritik wehgetan hat.
Ihm Recht zu geben ftihlt sich an wie eine Niederlage. Und eine Nie-
derlage zu erleben ist mit Schamgefiihlen verbunden. Wenn Sie sich
der Tatsache bewusst sind, dass diese beiden Gefiihle Ihnen hinder-
lich sein kénnen, kénnen Sie sie auch besser iiberwinden. Sie kénnen
sich beispielsweise jetzt schon die folgende Frage stellen: »Was ist mir

wichtiger: Recht zu bekommen und meinen Stolz zu bewahren oder

Néihe und Glﬁck?«

Willst du
glicklich sein oder
willst du recht

haben?

Gibt es keine
dritte Option?
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Es ist typisch fiir gliickliche Paare, dass beide in der Regel auf die
Problemlésungsvorschlige des anderen positiv reagieren. Wenn einer
von beiden sich iiber etwas beklagt, wird der andere sich wirklich
anstrengen, ihm entgegenzukommen. Solchen Paaren gelingt es oft,
Konflikte zu vermeiden, weil sie dem anderen recht geben und sofort
einen Vorschlag machen, was sie anders oder besser machen konnten.
Angenommen, sie hat keine Lust, den Kindern jeden Abend eine
Geschichte vorzulesen, wiithrend er Nachrichten schaut, dann kénnte
er ihr mit folgendem Vorschlag den Wind aus den Segeln nehmen:
»Du hast recht. Heute Abend iibernehme ich das Vorlesen, und wenn
du méchtest, kann ich das 6fter machen.« Einer derart positiven
Reaktion wird meistens kein Streitgesprich mehr folgen.

Wenn Sie diese Entwaffnungstechnik einsetzen méchten, ist es ent-
scheidend, dass Sie zu hundert Prozent davon tiberzeugt sind, dass es
nicht nur eine Wahrheit gibt, sondern dass jeder seine eigene Wahr-
heit hat. Wenn Sie das glauben, werden Sie immer etwas Wahres in
den Aussagen Ihres Partners finden — so unlogisch oder unberechtigt
Thnen seine Kritik im ersten Moment auch erscheinen mag. Beden-
ken Sie auch, dass Sie sich selbst disqualifizieren, wenn Sie Thren
Partner fiir dumm, einfiltig, stur oder kurzsichtig halten: Schlieflich
leben Sie mit thm zusammen und haben ihn einst als Thren
Lebenspartner ausgewihl.

Sich entschuldigen

Eine andere Entwaffnungstechnik, die fast immer funktioniert,
besteht darin, sich einfach zu entschuldigen. Gibt es etwas Einfache-
res? Wenn lhr Partner gegen Sie wettert, kénnen Sie sagen: »Ent-
schuldige, es tut mir leid.« Sie bewirken jedoch das Gegenteil, wenn
Sie nicht wirklich meinen, was Sie sagen, oder wenn Sie es schnip-
pisch oder in einem trigen Tonfall sagen, aus dem sich erahnen lisst,
dass Sie eigentlich sagen mochten: »Ich will nichts mehr davon

héren.« Sich entschuldigen funktioniert nur dann hundertprozentig,
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wenn Sie sofort versprechen, sich zu bessern: »Es wird nicht wieder
vorkommen.« Noch besser ist es, wenn Sie sofort aktiv werden und
Thren Fehler wiedergutmachen: »Entschuldige. Ich werde jetzt sofort
den Heizungsinstallateur anrufen und ihn fragen, wann sie den
Heizkessel endlich warten.«

Wenn nicht Sie fiir die Probleme verantwortlich sind, mit denen
Sie beide kimpfen, sondern Thr Partner gréBtenteils die Verantwor-
tung dafiir trigt, kénnen Sie iiberlegen, ob Sie sich fiir den (kleine-
ren) Anteil entschuldigen, fiir den Sie verantwortlich sind. Dieses
Verhalten kann Thren Partner dazu bringen, sich wiederum fiir sei-

nen Anteil am Problem zu entschuldigen.

Es tut mir leid.
(Obwohl es eigentlich deine Schuld ist.)
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Geheimnis 2: Versuchen,
die Perspektive des Partners
einzunehmen

»Man kann einen anderen nur richtig verstehen, wenn man die
Dinge von seinem Gesichtspunkt aus betrachtet.«
— Harper Lee (Wer die Nachtigall stort)

Ich war neun, als ich meinen Vater im Oktober 1962 zum ersten Mal
weinen sah. Ich erschrak gewaltig. Ich erschrak noch mehr, als ich
sah, dass meine Oma, die Mutter meines Vaters, bei dem Versuch,
meinen Vater zu trésten, selbst auch in Trinen ausbrach. Meine Mut-
ter, die meine Reaktion wie immer als Erste wahrnahm, nahm mich
kurz zur Seite und erklirte mir, wobei es sie die groBte Miihe kostete,
ihre Trinen zu unterdriicken, warum mein Vater und meine Oma
weinten: »Die groBen Linder Russland und Amerika haben einen
ganz furchtbaren Streit miteinander. Wenn es noch schlimmer wird,
werden sie vielleicht mit Atombomben aufeinander schieBen. Und
weil die Niederlande mit Amerika befreundet sind, kénnte Russland
auch uns angreifen und dann sterben wir vielleicht alle. Darum wei-
nen Papa und Oma. Wir miissen alle zusammen ganz viel beten,
damit kein Krieg ausbricht. Nur Jesus und Maria kénnen uns jetzt
noch helfen.« Unsere Gebete wurden schnell erhért, denn ein paar
Tage spiter wurde die Kubakrise friedlich gelost. Chruschtschow
sagte zu, die auf die USA gerichteten Atomraketen aus Kuba abzu-
ziehen, und die USA zogen die auf die Sowjetunion gerichteten
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Raketen ab, die in Italien, der Tiirkei und GroBbritannien stationiert
waren.

Diese Krise hat jeden geprigt, der sie bewusst miterlebt hat. Das gilt
auch fiir mich. Ich denke, das ist auch der Grund, warum das Buch
Inclusief denken (Inklusiv denken) des niederlindischen Philosophen
Feitse Boerwinkel, das 1966 erschienen ist und das ich um 1968 bei der
ortlichen Biicherei auslieh, so einen Eindruck auf mich machte. Es
beinhaltete ndmlich ein »Rezept«, um Kriege und Streit zwischen
Menschen und Lindern zu verhindern: Verabsolutiere niemals dei-
nen eigenen Standpunkt zur einzig giiltigen Wahrheit, sondern strebe
danach, die Sichtweise anderer in dein eigenes Denken »einzuschlie-
Ben« (zu inkludieren). Ich zog hieraus folgenden persénlichen Schluss:
Um die Wahrheit des anderen in die eigene Wahrheit aufzunehmen,
muss man zuerst einen wichtigen Zwischenschritt machen. Man
muss bereit sein, sich bei drohenden Konflikten zunichst in die Sicht-
weise des anderen hineinzuversetzen. Denn ohne diese Bereitschaft

kann man nie verstehen, worin die Wahrheit des anderen besteht.

Was verbirgt sich hinter der Kritik?

Auch wenn Sie mit Threm Partner iiber die Kritik sprechen mochten,
die er an Thnen iuBert, ist es entscheidend, zu wissen, wie dieser die
Wirklichkeit sieht. Erinnern Sie sich noch an die Phase der Verliebt-
heit? Ganz bestimmt. Einer der Griinde, warum Sie damals auf
Wolke sieben schwebten, 1st wahrscheinlich, dass Sie sich total ver-
standen fiithlten. Wissen Sie noch, woran das lag? Wahrscheinlich hat
Thr Partner automatisch die Strategie angewandt, die ich im Folgen-
den erliutern mochte: Versuchen, sich in den anderen hineinzuver-
setzen. Keine andere Technik hat eine so beruhigende Wirkung wie
diese. Eigentlich ist auch dies eine Entwaffnungstechnik. Denn Thr
Partner kann nicht wirklich wiitend werden — und erst recht nicht
bleiben —, wenn Sie sich Miihe geben, ihn zu verstehen.

Sich in den Partner hineinzuversetzen hat dariiber hinaus den ange-

nehmen und unerwarteten Nebeneffekt, dass Sie selbst auch ruhiger
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werden und sich selbst entwaffnen. Je besser Sie Ihren Partner verste-
hen, desto mehr wird sich auch Ihre Gereiztheit — denn die iiber-
kommt fast jeden, der kritisiert wird — abschwiichen. Sie werden aus-
geglichener und besonnener reagieren kénnen, wenn Sie sich zuvor
in Thren Partner hineinversetzt haben. Hinter einer kritischen AuBe-
rung, die oft in ein paar kurze Sitze gefasst wird, verbirgt sich meis-
tens eine ganze Geschichte. Manchmal ist es eine Geschichte, die Sie
iberraschen wird und die Kritik Thres Partners in einem vollig neuen
Licht erscheinen lisst.

Mir kommt ein Ehepaar in den Sinn, das ich einst behandelt habe.
Die Frau war oft launisch und kritisierte ihren Mann dann wegen
der geringsten Kleinigkeit. Danach zog sie sich traurig von ihm
zuriick und war nicht erreichbar. Im zweiten Gesprich erzihlte sie,
dass sie sehr unter Schuldgefiihlen litt, weil sie nicht versucht hatte,
thre Mutter zu Hause zu pflegen. Thre Mutter, zu der sie ein sehr
enges Verhiltnis gehabt hatte, war eine Woche nach ihrer Aufnahme
in ein Pflegeheim plotzlich gestorben — aus Kummer, hatte der Arzt
gesagt. Sie selbst hatte ihre Mutter, als diese pflegebediirftig wurde,
bei sich zu Hause aufnehmen wollen, aber ihr Mann war entschieden
dagegen gewesen. Sie hatte klein beigegeben, aber das hatte sie noch
immer nicht iiberwunden. Mit ihrem Mann hatte sie nach dieser Zeit
nicht mehr dariiber gesprochen. Um inhaltlich angemessen auf die
Kritik Thres Partners reagieren und Ihre eigene Reaktion steuern zu
konnen, miissen Sie aber mehr dariiber erfahren, was genau die
Sachlage ist.

Es gibt noch einen zweiten Grund, warum Sie die Miihe auf sich
nehmen sollten, sich zuerst darauf zu konzentrieren, was Ihr Partner
sagen mochte. Sehr hiufig ist Ihr Partner bereits geladen, wenn es zu
einem Streitgesprich kommt. Um ein normales Gesprich zu ermdog-
lichen, miissen Sie ihm die Méglichkeit geben, etwas Dampf abzulas-
sen. Solange seine Seite der Geschichte durch seinen Kopf geistert,

versperrt sie den Weg fiir jede andere Geschichte, also auch fiir die
Ihre.
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Das Gehirn besteht aus zwei Hilften und jede Hilfte hat ihr eige-
nes Spezialgebiet. Der linke Teil ist zustindig fiir rationale Angele-
genheiten: Argumentieren, logisches Denken. Der rechte Teil ist
zustindig fiir alles, was mit Geftihlen zusammenhingt, zum Bei-
spiel dem Erkennen von Emotionen. Unter normalen Umstinden
dominiert die linke Gehirnhiilfte die rechte Gehirnhilfte. Das wird
als Rationalitiit bezeichnet. Solange die linke Gehirnhilfte das Sagen
hat, kénnen wir rational denken. Aber wenn wir wiitend werden,
gewinnt die rechte Gehirnhilfte die Oberhand und nimmt die linke
Hilfte in Geiselhaft: Die linke Gehirnhiilfte hat nun nichts mehr zu
sagen. Wenn wir jedoch unsere Gefiihle geduBert und bekriftigt
haben, kommen die beiden Hiilften wieder ins Gleichgewicht. Wir

kommen wieder zur Besinnung und nehmen Vernunft an.

Mit ZZN die Perspektive des Partners einnehmen

Sie kénnen nun iiben, sich in Thren Partner hineinzuversetzen. Thr
Ausgangspunkt ist die Entwaffnungsstrategie: Sie geben Threm Part-
ner in mehreren Punkten recht. Anschliefend vergessen Sie kurz
Thre Seite der Geschichte und Thre eigene Meinung. Vertiefen Sie sich
in die Gedanken und Beweggriinde Thres Partners.

Um die Perspektive eines Partners einnehmen zu kénnen, kon-
nen Sie als Eselsbriicke die Abkiirzung ZZN verwenden: Zuhéren,
Zusammenfassen und Nachfragen. ZZN ist ein unzertrennliches
Trio. Man kann nur dann gute Fragen stellen, wenn man wirklich
zuhort. Und man hért aufmerksamer zu, wenn man ab und an kurz
zusammenfasst, was der andere gesagt hat. Eine Reihenfolge ist
natiirlich vorgegeben: Sie miissen zuerst Fragen stellen, bevor Sie der
Antwort zuhoren kénnen. Und Sie kénnen nur zusammenfassen,

wenn Sie eine Antwort auf [hre Frage erhalten haben.
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Zuhoren

Uber die Kunst des Zuhérens wurden schon zahlreiche Biicher
geschrieben. Ich méchte mich jedoch auf den Tipp beschrinken, der
die Quintessenz all dieser Biicher ist: Versuchen Sie, so zuzuhéren,
wie Sie es sich umgekehrt von Threm Partner wiinschen. Geben Sie
sich also Miihe, sich beim Zuhéren ganz auf den anderen zu konzen-
trieren. Schieben Sie Thre eigene Sichtweise, Thre Sehnsiichte, Bediirf-
nisse und Losungsvorschlige in dieser Phase des Gesprichs beiseite.
Eigene Sehnsiichte, die sich jederzeit aufdringen konnen, die Sie
jedoch ignorieren miissen, konnen unter anderem sein: dem Partner
widersprechen, ihn korrigieren, Thre eigene Sichtweise darlegen,
Threm Partner sagen, dass er nicht so jammern soll, oder ihn darauf
hinweisen, dass er zu viel klagt. Solche Gedanken und Impulse sind
die gréBten Hindernisse und kénnen es unmdglich machen, richtig
zuzuhéren. Es ist daher auch alles andere als einfach, richtig zuzuho-
ren, erst recht, wenn man von seinem Gesprichspartner angegriffen
wird. Aus gutem Grund wird in diesem Zusammenhang hiufig der
Begriff »aktives Zuhoren« verwendet. Denn wenn man passiv
zuhort, geht die Botschaft »zu einem Ohr rein und zum anderen

wieder raus«.

Zusammenfassen

Man hort besser zu, wenn man ab und zu versucht, das Gehérte kurz
zusammenzufassen: »Wenn ich dich richtig verstanden habe, dann
sagst du ...« oder »Du sagst also, korrigiere mich, falls ich dich falsch
verstanden habe ...«. Durch dieses Zusammenfassen kénnen Sie nicht
nur besser zuhoren, es wird Ihnen auch leichter fallen, Ihre eigenen
Sehnstichte und Bediirfnisse kurz unberiicksichtigt zu lassen. Denn
Sie werden nur dann eine gute Zusammenfassung liefern konnen,
wenn Sie sich ganz auf Thren Partner konzentrieren. Wihrend Thr
Partner spricht, kénnen Sie nicken und so tun, als wiirden Sie ihm

zuhoren, aber [hr Gehirn hat dann noch 60 Prozent Reservekapaziti,
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um sich mit etwas anderem als dem Zuhéren zu beschiftigen, zum
Beispiel der Vorbereitung Threr Reaktion auf das Gesagte. Wenn Sie
zuhoren und das Ziel haben, die Aussage Thres Partners gut zusam-
menzufassen, dann hat das Gehirn keine Zeit mehr fiir andere Dinge.

Ein Beispiel: »Ich habe das Haus geputzt, so, wie du es dir
gewiinscht hattest. Das Wohnzimmer, den Flur, das Bad, die Abstell-
kammer, ich habe sogar vor der Garage gekehrt. Und das Essen stand
schon auf dem Tisch, als du nach Hause kamst. Aber du, du hast
deine Jacke aufgehingt, und das Erste, was du zu mir gesagt hast,
war: >Du hast vergessen, die Treppe zu saugen.< Kein Kompliment,
kein gar nichts, sondern nur Vorwurf! Hitte ich die Treppe nicht
vergessen, hittest du ganz bestimmt etwas anderes auszusetzen
gehabt. Was ich im Haushalt auch mache, immer hast du etwas zu
beanstanden.«

Eine Art, das Gesagte zusammenzufassen, wiire: »Du hast recht,
ich habe sofort gemeckert« (entwaffnen). »Du hattest das ganze Haus
geputzt, aber ich habe gleich wegen der Treppe angefangen« (die Per-
spektive des Partners einnehmen).

Beachten Sie, dass diese Zusammenfassung nicht bedeutet, dass
Sie mit Ihrem Partner einer Meinung sind. IThre Zusammenfassung
ist lediglich ein Beweis dafiir, dass Sie sich Miihe geben, sich in ihn
hineinzuversetzen. Darum geht es an dieser Stelle. Ich méchte noch
ein Beispiel nennen. Dieses Mal zur Ubung:

»Du erwartest immer, dass ich zu allen Geburtstagen deiner Familie
gehe. Auch zu denen deiner Neffen und Nichten. Du flhrst dann das
Argument an, dass ihr das von Haus aus gewohnt seid und dass ihr
eben nur eine kleine Familie seid. Dartber habe ich mich noch nie
beschwert. Aber eine Sache passt mir Uberhaupt nicht. Jedes Mal,
wenn ich dich frage, ob du zum Geburtstag eines meiner Geschwister
mitgehst, stellst du dich an und versuchst, der Sache irgendwie zu
entkommen. In den meisten Fallen gelingt dir das sogar. Dann sagst
du: >Eure Geburtstage gefallen mir nie so richtig, ihr sprecht alle
Dialekt und den verstehe ich nicht richtig.c Du vergisst, dass ich mich

auch zusammenreiBen muss, wenn ich dich zu den Geburtstagen
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deiner Familie begleite. Aber ich gehe einfach mit. Mit so einer
Einstellung verdirbst du mir die Geburtstage meiner Familie. Das
finde ich unfair. Wenn du so weitermachst, dann gehe ich zu den
Geburtstagen deiner Familie auch nicht mehr mit. So, jetzt ist es
gesagt, ich hab mich lange genug zurtickgehalten.«

Nehmen Sie sich Papier und Bleistift und versuchen Sie, eine kurze

Zusammenfassung zu schreiben.
Eine mégliche Zusammenfassung lautet:

»Wenn ich dich richtig verstehe, sagst du, dass ich oft motze, wenn
du mich bittest, dich zu den Geburtstagsfeiern deiner Familie zu
begleiten. Und auch, dass ich mich oft erfolgreich davor zu drticken
versuche. Du sagst auBerdem, dass du dagegen immer, ohne zu
klagen, zu den Geburtstagen meiner Familie mitgehst. Stimmt das

so?« (die Perspektive lhres Partners einnehmen).

Wenn lhr Partner lange spricht, sollten Sie ihn nicht fortwihrend
unterbrechen, um das Gesagte zusammenzufassen. Das wiirde ihn
nur reizen. Stattdessen sollten Sie lieber ab und zu einen Schliisselbe-
griff wiederholen. Ein Schliisselbegriff ist ein Wort, das Threr Mei-
nung nach den Kern der Aussage Ihres Partners am besten wieder-
gibt.

In eben genanntem Beispiel kénnte der Schliisselbegrift lauten:
»unfair«. Dieses Wort wiederholen Sie dann, wobei Sie darauf ach-
ten, dass Sie ein kleines Fragezeichen anfiigen, indem Sie Ihre
Stimmlage leicht erhshen: »Unfair?« Mit diesem bescheidenen Fra-
gezeichen fordern Sie Thren Partner vorsichtig dazu auf, etwas mehr
iber dieses zentrale Wort zu sagen. Das Fragezeichen darf nicht zu
sehr betont sein, da es dann wie ein Angriff klingen wiirde (>Wie

kannst du das denn unfair finden?«).



Leseprobe aus: Buijssen, Jetzt verstehe ich dich, ISBN 978-3-407-22349-4
© 2013 Beltz Verlag, Weinheim Basel

(Nach-)Fragen

Gute Fragen konnen schmecken wie Kiisse. Wohlgemeinte Fragen
bringen Ihren Partner dazu, sich Thnen zu 6ffnen. Fiir jeden von uns
gilt: Nichts schmeichelt uns mehr als jemand, der aufrechtes Interesse
an uns zeigt. Daher haben gute Fragen auch eine solch entwaffnende
Wirkung. Die Antworten auf lhre Fragen liefern Thnen wertvolle
Informationen, durch die Sie sich ein Bild machen kénnen von der
Wirklichkeit und der Wahrheit Thres Partners. Um diese Wahrheit
kommen Sie nicht herum. Ohne diese Informationen kénnen Sie nur
raten, was die Wahrheit Thres Partners ist. Und wenn Sie bereits
etwas gereizt sind, dann wird Ihre Interpretation der Geschichte
Thres Partners nicht immer wohlwollend ausfallen. Einen eigenen
Patzer betrachten wir als Kleinigkeit, aber wenn einem anderen der-
selbe Patzer unterliuft, dann neigen wir dazu, ihn zu einem Charak-
terzug zu verallgemeinern.

Fragen zu stellen bietet [hnen noch mehr »Vorteile«. Jeder Mensch
fiihlt sich am wohlsten, wenn er alles unter Kontrolle hat. Indem Sie
selbst Fragen stellen, behalten Sie das Gesprich im Griff. Und wenn
man kritisiert wird, ist einem ohnehin jeder Strohhalm willkommen.

AuBerdem hért man automatisch aufmerksamer zu, wenn man
sich darauf vorbereiten muss, die richtigen Fragen zu stellen. Schlief3-
lich kniipfen gute Fragen per Definition an die Aussagen des
Gesprichspartners an. Die besten Fragen sind hiufig die sogenannten
offenen Fragen. Das Gegenteil davon sind geschlossene Fragen: Fra-
gen, auf die man nur kurze Antworten wie »Ja« oder »Nein« geben

kann. Sie konnten beispielsweise folgende offenen Fragen verwenden:

* »Dariiber méchte ich gerne mehr erfahren. Erzihl mal.«

* »Was ist deine Meinung dazu?«

* »Welchen Anteil habe ich deiner Meinung nach an diesem Prob-
lem P«

* »Wie genau ist das passiert’«

* »Was hast du damals gedacht?«

® »Was stort dich am meisten?«
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All diese Fragen geben Threm Partner die Méglichkeit, seine Kritik
ausfiihrlich zu verdeutlichen. Die Fragen beginnen meistens mit
Worten wie was, wie, wann, wo, mit wem?

Eine weitere gute Frage enthilt den Superlativ »am meisten«. Sol-
che Fragen sind eine Einladung an Thren Partner, zum eigentlichen
Kern der Kritik zu kommen. Wenn Sie derartige Fragen stellen, kli-

ren sich danach viele Dinge.

e »Was irgert dich hieran am meisten?«
e »Was stort dich hieran am meisten?«

e »Woriiber machst du dir die meisten Sorgen?«

Nicht jeder Satz, der mit einem Fragezeichen endet, ist auch wirklich
eine Frage. Ich meine damitsuggestive Fragen. Das bedeutet, Fragen,
die zwar Fragen zu sein scheinen, in Wahrheit aber eine eigene Mei-
nung wiedergeben. Es versteht sich von selbst, dass Sie solche Fragen
vermeiden sollten. Suggestive Fragen erkennt man hiufig an dem
Wort niche: »Findest du nicht, dass dir das reichlich spit einfillt?«
»Hast du nicht auch deinen Teil dazu beigetragen, dass diese Sache
schiefgegangen ist?« Wie Sie sehen, fangen solche Fragen oft mit
einem Verb an, dem ein personliches Fiirwort folgt (»Findest du .. .«,
»Hast du .. .«).

Stellen Sie auf keinen Fall Fragen, die Thren Partner in die Enge
treiben oder seine Argumente entkriften sollen. Zum Beispiel: »Dei-
ner Meinung nach bin ich mal wieder schuld, aber denkst du nicht
auch, dass es ganz anders gelaufen wiire, wenn du das frither gesagt
hiittest?« Sie sollten ohnehin nicht versuchen, Thren Partner in die
Enge zu treiben. Achten Sie darum stets auf den Ton, in dem Sie eine
Frage stellen. Sogar die Frage »Kannst du mir dafiir ein Beispiel aus
der letzten Zeit nennen?« kann sich als kontraproduktiv erweisen,
erst recht, wenn Sie sie mit dem Unterton stellen: »Du findest
bestimmt kein gutes Beispiel aus der letzten Zeit.«

Ebenso sind viele Fragen fehl am Platz, die mit »warum« anfan-
gen, weil sie genau wie suggestive Fragen gestellt werden, um den

anderen auf seine Fehler hinzuweisen oder ihm zu zeigen, dass er
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unrecht hat. Eine Frage wie »Warum sagst du mir das erst jetzt?«
bedeutet in Wirklichkeit: »Du weiit ganz genau, dass du viel zu
lange damit gewartet hast, mir das zu erzihlen.« Mit anderen Wor-
ten: »Eigentlich hast du deine Chance verspielt.«

Gute Fragen sind freundlich gestellte Fragen, die von aufrichti-
gem Interesse zeugen. Auch dies méchte ich wieder anhand eines
Beispiels erliutern. Als ich meine Frau damit konfrontierte, dass ich
entgegen meinem Versprechen die Wische vor dem Regenschauer
nicht abgehingt hatte, sagte sie: »Jetzt sind die Kleider noch nasser
als vorhin, als ich sie aufgehingt habe.« Ich fragte sie: »Und was ist
daran so schlimm fiir dich?« Sie entgegnete: »Dass meine ganze Pla-
nung jetzt durcheinanderkommt. Ich hatte vor, nach dem Essen zu
biigeln, aber jetzt ist die Wische friithestens in vier Stunden trocken
und dann ist es schon zu spit. Morgen muss ich den ganzen Tag
arbeiten und dann komme ich auch nicht dazu. Ubermorgen haben
wir wieder neue Wische. So wird der Wischeberg zu hoch.«

Sie sollten solche Fragen nicht stellen, wenn Ihr Partner sich
bereits sehr deutlich ausgedriickt und schon genau erklirt hat, was
ihn drgert. Wenn Sie dann nochmals um eine Erklirung bitten, regt
Ihr Partner sich noch mehr auf: »Hérst du mir denn nicht zu? Das
habe ich doch eben gesagt.«

Es kommt auch darauf an, Thre Fragen nicht so zu stellen, dass
Thr Partner sich rechtfertigen muss. Sie sollten auch nicht durchschei-
nen lassen, dass Sie die Kritik verharmlosen. Hiitte ich meine Frau
gefragt: »Was ist daran so schlimm fiir dich?«, und sie hitte durch
eine falsche Betonung herausgehort: »Wortiber regst du dich eigent-
lich so auf?«, dann hitte ich den Funken leichter Gereiztheit zu

einem wahrhaftigen Feuer entfacht.
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