Wolf. W. Lasko / Peter Busch

Charisma






Wolf W. Lasko / Peter Busch

Charisma
Mehr Erfolg durch personliche
Ausstrahlung

2. Auflage

1D

creative s


http://www.creative-sales.com

Die Deutsche Bibliothek - CIP-Einheitsaufnahme
Ein Titeldatensatz fiir diese Publikation ist bei
Der Deutschen Bibliothek erhaltlich

1. Auflage 1994

1. Nachdruck 1995

2. Nachdruck 1997

3. Nachdruck November 2000

2. Auflage 2006

Creative Commons Attribution-ShareAlike 2.0 License (CC) 2006
by Wolf W. Lasko und Peter Busch

Sie diirfen den Inhalt dieses Buchs vervielfaltigen, verbreiten und 6ffentlich auffiihren,
sowie Bearbeitungen anfertigen und den Inhalt kommerziell nutzen, wenn Sie den Namen
der Autoren nennen und die Weitergabe unter den gleichen Lizenzbedingungen erfolgt.
Details zu dieser Lizenz finden Sie unter http://creativecommons.org/licenses/by-sa/2.0/de/
Diese Lizenz betrifft nicht die Abbildung des Buchcovers.

www.creative-sales.com

oI

creative s

Umschlagsgestaltung nach einem Entwurf von Nina Faber de.sign, Wiesbaden
Cover, Layout, Satz: Infospeed GmbH, infospeed.de
Herstellung und Verlag: Books on Demand GmbH, Norderstedt

Printed in Germany

ISBN 3-8334-5204-8


http://www.infospeed.de

Um ein Stern zu sein,
muflt Du Dein eigenes Licht verstrahlen,
Deinen eigenen Weg gehen.
Und Du brauchst Dich vor der Dunkelheit
nicht zu fiirchten.
Denn sie ist es,
die die Sterne am hellsten leuchten I&af3t.



Vorwort

Charisma ist ein Mythos, der gerade in Krisenzeiten eine besondere
Bedeutung erhdlt. In politisch und wirtschaftlich schwierigen Zeiten
wird der Ruf nach charismatischen Fiihrungspersonlichkeiten wach.
Ihnen traut man zu, die Not zu wenden und fiir eine Neuorientie-
rung zu sorgen. Die Magie ihrer Ausstrahlung verspricht Aufseror-
dentliches.

Wer solche Menschen bewundert, traut sich meist selbst nicht allzu-
viel zu und halt Charisma fiir etwas Gottgegebenes. Doch jeder kann
Charisma entwickeln, das ist der Kern dieses Buches. Die einzelnen
Lernschritte sind in ihrer Logik nachvollziehbar und damit alles an-
dere als undurchschaubar oder geheimnisvoll. Dieses Buch be-
schreibt den Weg zu immer grofierer Aufrichtigkeit sich selbst und
der Umwelt gegentiber, verhilft zur Selbstsicherheit (ohne Arroganz)
und zu mehr Lebensfreude. Wenn Sie gelernt haben, Charisma zu
entwickeln und sich zu sich selbst zu bekennen, werden Sie auch fur
andere Menschen attraktiv - sie fithlen sich von Ihrer Ausstrahlung
einfach angezogen. Kernpunkt Ihrer Ausstrahlungskraft ist aber
nicht irgendeine diffuse Anziehung, sondern Glaubwiirdigkeit.

Der Weg zum Charisma wird Thnen nicht geschenkt. Sie miissen ihn
sich Stufe fiir Stufe erarbeiten. Auf dem Wege wird vieles vermeint-
lich Selbstverstandliche noch einmal auf den Priifstand gestellt. Aber
der Gewinn liegt auf der Hand: Schritt fiir Schritt kommen Sie den
Ursachen und Grundmustern Thres Denkens und Handelns auf die
Spur. Und Schritt fiir Schritt entscheiden Sie bewufit, wie Sie jetzt
und in Zukunft denken, handeln und auf andere wirken wollen.



Glauben Sie uns, und lassen Sie sich {iberzeugen: Es macht viel Spaf3,
das Leben auf der Basis von Selbstandigkeit und eigener Glaubwriir-
digkeit zu gestalten und zu genieflen. Charisma wird Sie in jeder Le-
benslage bereichern. Wir wiinschen Ihnen viel Erfolg auf dem Weg
dorthin, zu dem wir Sie herzlich einladen.

Diisseldorf, im Juni 1994 WOLF W. LASKO
PETER BUSCH
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Prolog

Charisma - eine Wunderdroge, ein Zaubermittel, eine Gabe?

Charisma scheint bestimmte Menschen wie eine Aura zu umhiillen,
macht sie faszinierend, begeisternd, begehrenswert, attraktiv. Cha-
risma ist das, was uns bei einem anderen Menschen elektrisiert, wes-
halb wir ihn bewundern oder worum wir ihn beneiden.

Was ist denn nun eigentlich Charisma? Laut Lexikon gilt es als gott-
liche Gnadengabe, Berufung, besondere Ausstrahlungskraft eines
Menschen, abgeleitet von Charis, der Gottin der Anmut aus der grie-
chischen Mythologie. Interessant, aber wenig hilfreich. Wenn Sie zur
weiteren Erklarung dann unter Anmut nachschauen, steht dort:
Liebreiz, Wohlgefalligkeit, Grazie, Beschwingtheit, heitere und ge-
wandte Leichtigkeit. Auch das hilft nicht viel weiter, wenn Sie wis-
sen wollen, welche Eigenschaften Charisma ausmachen.

Hilfreicher erscheint mir folgendes Beispiel: Stellen Sie sich einmal
vor, Sie sind zu einer grofien Gesellschaft geladen und kennen nur
die Gastgeber. Eigentlich mochten Sie gar nicht hingehen, denn Sie
wissen schon, wie so ein Abend fiir Sie ablaufen wird: Sie fiihlen sich
unwohl, finden wenig Kontakt zu anderen, stehen etwas unbeholfen
herum, werden immer nervidser und haben das Gefiihl, hier nur die
Zeit totzuschlagen. Irgendwann werden Sie die Party verlassen, ohne
von den anderen vermifSst zu werden.

Lustlos stehen Sie also zu Hause vor dem Spiegel und tiiberpriifen
noch einmal die Kleidung. Plotzlich verschwimmt Ihr Spiegelbild
und an seine Stelle tritt eine wunderschone Fee. Und das, was meis-
tens geschieht, wenn eine Fee erscheint, passiert nun auch Ihnen: Sie
haben einen Wunsch frei. Allerdings mit einer Einschrankung: Nach
Mitternacht wird alles wieder so sein, wie es war. Ohne lange zu z06-
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gern und im Vertrauen darauf, dafy die Fee schon weif5, was Sie mei-
nen, antworten Sie: Charisma! Schwupp - die Fee verschwindet, und
Sie sehen sich selbst wieder im Spiegel. Noch ein priifender Blick,
alles sitzt tadellos. Und plo6tzlich freuen Sie sich auf die Party. Be-
stimmt werden Sie viele nette Leute kennenlernen, interessante Ge-
sprache fithren und einen sehr angenehmen Abend verbringen. Auf
dem Weg zum Haus des Gastgebers pfeifen Sie vergniigt vor sich
hin. Dann betreten Sie das Haus und spiiren sofort, dafd die meisten
Gaste Thnen ein wohlwollendes Interesse entgegenbringen. Einige
scheinen zwar kritisch oder auch ablehnend auf Sie zu reagieren,
doch auch die sind durchaus neugierig, wer Sie denn eigentlich sind.
Schnell finden Sie Kontakt zu den anderen. Es ist, als ginge eine At-
mosphére von Thnen aus, in der andere Menschen Vertrauen zu Ih-
nen gewinnen. Und auch Sie selbst fithlen sich so wohl wie schon
lange nicht mehr. Verstohlen blicken Sie zwischendurch in den Spie-
gel, ob sich denn etwas an Ihnen verandert habe. Eigentlich sehen Sie
aus wie immer, allerdings wirken Sie irgendwie heiterer und frohli-
cher.

Kurz vor Mitternacht verlassen Sie die Gesellschaft, denn Sie moch-
ten doch lieber allein sein, wenn der Zauber der Fee seine Wirkung
verliert. Und Punkt zwolf merken Sie dann auch, dafs alle Energie
und Ihre hinreifiende Ausstrahlung wieder von Ihnen weichen. Sie
fiihlen sich ebenso unwohl, unsicher und unzufrieden wie vor dem
Besuch der Party.

In den ndchsten Tagen fragen Sie Kollegen, Bekannte und Freunde,
was sie mit dem Begriff Charisma verbinden. Sie erhalten die unter-
schiedlichsten Erkldarungen: Gelassenheit, Natiirlichkeit, offener
Blickkontakt, aufmerksames Zuhoren, interessantes Erzdhlen, sym-
pathische Erscheinung, nettes Lacheln, innere Warme, Interesse fiir
andere, mit beiden Beinen auf dem Boden stehen, Kompetenz, Sex-
Appeal, eine ganz besondere Ausstrahlung.

Es ist spannend zu horen, was Menschen unter Charisma verstehen.
Aber auf einen Nenner bringen kann dieses Phanomen keiner. Cha-
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risma scheint aus vielen unterschiedlichen Facetten zu bestehen.
Vermutlich gibt es nicht einen Menschen, der von jedem anderen als
charismatisch bezeichnet wird. Schauen Sie auf die folgende Liste.
Einige der genannten Personen werden Sie wohl als charismatisch
empfinden, andere eher ablehnen, und manchen stehen Sie wahr-
scheinlich neutral gegentiiber. Und wieder stellt sich die Frage: Was
macht Charisma aus, worum handelt es sich eigentlich, was ist das
entscheidende Merkmal?

John F.Kennedy Steffi Graf

Sean Connery Albert Einstein
Lady Di Franz Beckenbauer
Richard von Weizsacker Boris Becker
Franziska van Almsick Helmut Schmidt
Elvis Presley Brigitte Bardot
Greta Garbo Paul McCartney
Michail Gorbatschow James Dean
Marilyn Monroe Thomas Gottschalk
Yehudi Menuhin Konrad Adenauer

Bekanntheit und Popularitdt eines Menschen fithren leicht zu der
Annahme, er sei charismatisch. Aber Charisma hat nichts damit zu
tun, dafs jemand durch ein geschicktes Marketing im Show-Geschaft
aufgebaut wird. Ruhm und Popularitidt sind mit Sicherheit erstre-
benswert. Aber wenn sie der einzige Lebensinhalt sind, kann der
Preis sehr hoch sein. Man muf} Dinge tun, die dem eigenen Wesen
iiberhaupt nicht entsprechen, und vielleicht sogar die Lebensgestal-
tung ganz in die Hande anderer legen. Man wird zur Marionette.
Und Marionetten haben kein Charisma.
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Nattirlich gibt es viele beriihmte Menschen, die eine ungeheure Aus-
strahlung haben. Doch diese Menschen leben nicht fiir den Erfolg,
sondern fiir das, was ihrem Erfolg zugrunde liegt. Sie begeistern sich
fiir das, was Sie tun, und finden den Sinn ihres Lebens in der Malerei,
der Musik, der Schauspielerei, der Politik usw.

Offensichtlich konnen sehr unterschiedliche Eigenschaften und Fa-
higkeiten Charisma ausmachen. Ausschlaggebend scheint aber im-
mer zu sein, daf$ ein Mensch sich mit all seinen Fahigkeiten, mit E-
nergie und aus voller Uberzeugung einer Aufgabe widmet und daf
er mit Begeisterung lebt.

Es gibt unzahlige Manager, aber nur wenige sind in der Lage, ihre
Mitarbeiter so zu motivieren, da8 diese aus voller Uberzeugung hin-
ter ihnen stehen. Es gibt etliche Redner, aber nur wenigen hort das
Publikum {iber lange Zeit gefesselt zu. Und schauen Sie sich die
Vielzahl der Eltern an. Warum haben nicht alle ein wirklich gutes
Verhiltnis zu ihren Kindern? Die alte Dame nebenan, der Kollege,
der Freund: Warum haben nur einige von ihnen eine so eindrucks-
volle Ausstrahlung, daff man gerne in ihrer Nahe ist, sich fiir sie be-
geistern kann?

Alles nur Begabung? Ich glaube, es kommt noch etwas Wesentliches
hinzu: Glaubwiirdigkeit. Die entscheidende Frage auf der Suche
nach Charisma scheint zu sein: Was ist fiir mich wichtig, was will ich
wirklich?

Es gibt zwei Dinge im Leben, die wichtig sind: Das zu bekommen,
was man will, und sich daran zu erfreuen, wenn man es hat. Am
schwierigsten ist es wohl zu erkennen, was man will. Damit meine
ich das, was man tatsdchlich, aus seinem eigenen Empfinden heraus,
will. Doch haufig erkennt man das erst dann, wenn man schon etwas
ganz anderes erreicht hat. Und oft glaubt man, etwas zu wollen, ob-
wohl man dabei nur den Vorstellungen und Erwartungen anderer
Menschen entspricht.
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Je weniger Sie das tun, was Ihnen entspricht, um so geringer ist die
Bereitschaft, sich dafiir einzusetzen. Es gibt keine Chance zur Wei-
terentwicklung. Und es kann keine Begeisterung entstehen. Damit
fehlt ein wichtiges Element fiir das, was als Charisma bezeichnet
wird.

Charisma hat nun aber nichts damit zu tun, irgendwelche Rezepte
auswendig zu lernen und dann darauf zu hoffen, erfolgreich zu sein.
Charisma entsteht nur, wenn der innere Wesenszug wahrgenommen
und angenommen wird. Kein Mensch kann Charisma haben, wenn
er nicht auf seinen Wesenskern, auf seine innere Stimme achtet.

Nehmen wir an, Charisma ist:

e das Erkennen und Nutzen der eigenen Fahigkeiten,
e das Anstreben und Verwirklichen einer Lebensidee,
e Leidenschaft und Begeisterung fiir das, was man tut,

e eine innere Harmonie, ein inneres Gleichgewicht, das nach aufien
sichtbar und spiirbar wird,

e eine Lebenskraft, die andere Menschen starkt und beeinflufst,
e emotionales, soziales und geistiges Wachstum.

Dann wadre der erste, zugleich aber auch der spannendste Schritt, die
innere Stimme wahrzunehmen und den eigenen Wesenskern zu ent-
decken. Alles andere leitet sich daraus ab.

Sicher, es ist nicht ganz einfach, dem eigenen Kern auf die Spur zu
kommen. Und gewifs ist einiges an Arbeit notwendig, um Charisma
zu entwickeln. Doch stimmt es nicht nachdenklich, daf$ Hunderttau-
sende jeden Tag alle erdenklichen Miihen auf sich nehmen, um ihre
Muskeln zu trainieren und ihre korperliche Fitnefs zu verbessern, a-
ber nur wenige sich zu vergleichbaren Anstrengungen aufschwingen,
um aktiv an der Entwicklung ihres Charismas zu arbeiten? Wollen
wir weiterkommen, reicht es nicht aus, gemditlich im Sessel sitzen zu

16



bleiben und daran zu glauben, dafd die Welt nun einmal nicht zu an-
dern sei.

Was wiinscht sich ein Mensch, der dazu verurteilt wurde, bis zu sei-
nem Tode im Gefangnis zu sitzen? Wahrscheinlich eine Begnadigung
oder eine Fluchtmdglichkeit. Er mochte den Gefangnismauern ent-
kommen, frei sein, die Welt erleben. Und ebenso wahrscheinlich ist
es, daf8 er nicht untétig in seiner Zelle sitzt, sondern iiberlegt, wie er
entweder das eine oder das andere erreichen kann. Er tut etwas, um
seinem Ziel, der Freiheit, ndherzukommen. Er beratschlagt mit sei-
nem Anwalt, erwdgt verschiedene Fluchtmoglichkeiten oder bastelt
heimlich Werkzeug ...

Wer auflerhalb der Gefangnismauern lebt, ist tiberzeugt davon, daf3
er frei ist, bewufit handeln und sein Leben nach eigenen Vorstellun-
gen gestalten kann. Doch auch er sitzt in einem Gefangnis mit un-
sichtbaren Mauern, beaufsichtigt von unsichtbaren Wachtern, die
ihm den Lebensplan vorgeben. Im Gegensatz zu den tatsdchlichen
Gefangenen tut er jedoch nichts, um seinem Kerker zu entkommen.
Er bemerkt ihn nicht einmal. Also lebt er weiterhin hinter den Mau-
ern von Vorurteilen, Klischees und Bewertungen, die andere um ihn
errichtet haben.

Wir besitzen wundervolle, machtvolle Talente, nutzen aber nur einen
kleinen Teil unserer Krafte und Fahigkeiten, weil wir nicht wissen,
wie wir mit ihnen umgehen sollen. Vielleicht kennen wir sie nicht
einmal. Und so verharren wir in der Sicherheit und Bequemlichkeit
unserer Gefangnisse.

Erst wenn es einem Menschen hinter diesen Mauern zu eng wird,
kann er sie als Hindernis erkennen und hat die Chance, sein Leben
selbst in die Hand zu nehmen und sich weiterzuentwickeln. Aller-
dings bedeutet es eine Menge Arbeit, dieses Hindernis zu {iberwin-
den. Aber glauben Sie mir, die Anstrengung lohnt sich.

Wenn Sie die Mauern Ihres Gefangnisses verlassen, werden Sie viel-
leicht erst in einen Keller gelangen, aus dem Sie sich nur mit viel Mut

17



und Energie den Weg freischaufeln konnen, um die oberen Stock-
werke zu erreichen. Sie werden viele verschiedene Rdume kennen-
lernen, und in jedem gibt es etwas Spannendes zu entdecken. Aus
jedem Raum haben Sie eine andere Sicht auf die Welt und das Leben,
und wenn Sie oben angekommen sind, wird die Aussicht phantas-
tisch sein!

Entwicklung bedeutet nichts anderes, als die unterschiedlichen
R&aume eines Hauses kennenzulernen und zu nutzen, vom Keller bis
zum Dachgeschofs. Denn ein Mensch ist nicht die Summe dessen,
was er hat, sondern die Gesamtheit dessen, was er erreichen kann.

Um Fortschritte zu machen, brauchen Sie eigene Erfahrungen. Nur
so konnen Sie Ihr Denken erweitern, neue Moglichkeiten sehen, an-
dere Bewertungen und Erkenntnisse ableiten. Das ist die erste Be-
dingung. Die zweite Bedingung ist, da Sie nur dann etwas tun,
wenn Sie verstehen, warum Sie es tun und wofiir. Die dritte Bedin-
gung: Sie sind bereit zu arbeiten. Ohne Ihre Bereitschaft, eine Menge
Arbeit zu investieren, werden Sie Thr Ziel nicht erreichen.

Livius schrieb die Geschichte Roms im Alter von 75 Jahren. Tiberius
regierte, bis er fast 80 war. Mit 84 wurde Hindenburg zum zweiten
Mal zum Reichsprasidenten gewahlt. Und mit 95 begann Bertrand
Russell die Arbeit an seiner dreibandigen Autobiographie. Sollten
Sie erst 60 sein und der Ansicht, fiir die Auseinandersetzung mit
Charisma sei es viel zu spit, bedenken Sie: Im Vergleich mit diesen
Herren sind Sie blutjung. Ergreifen Sie die Initiative, treffen Sie Ent-
scheidungen. Was Sie in den nédchsten Jahren erreichen werden,
héangt davon ab, wofiir Sie sich heute entscheiden, welches Ziel Sie
heute bewufit in Angriff nehmen.

Uberlegen Sie einmal, welche Entscheidungen Sie vor zehn Jahren
getroffen haben. Und welche Entscheidungen haben Sie anderen
Menschen, der Umgebung oder dem sogenannten Zufall {iberlassen?
Sind Sie jetzt, nach diesen zehn Jahren, zufrieden oder unzufrieden,
enttauscht oder begeistert? Entscheidungen zu treffen dartiber, was
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Sie tun wollen, was Sie sein wollen, was Sie besitzen oder erreichen
wollen, ist die erste und wichtigste Voraussetzung, um Ihr Leben
selbst in die Hand zu nehmen und sich nicht von dufSeren Einfliissen
lenken zu lassen.

Glauben Sie nicht, Thr Leben sei abhdngig von anderen Menschen
und dufleren Einfliissen. Nichts und niemand kann Macht {iber Sie
haben, wenn Sie Ihre eigene Macht kennen und nicht aus Tragheit
und Bequemlichkeit mit der Ohnmacht vorliebnehmen.

Ohnmacht bietet IThnen zwar die Moglichkeit, der Verantwortung
auszuweichen. Denn wenn Thnen etwas mifilingt oder Sie eine Sache
erst gar nicht in Angriff nehmen, kénnen Sie mit Rechtfertigungen
und Schuldzuweisungen anderen Menschen oder Ereignissen die
Verantwortung in die Schuhe schieben. Und gleichzeitig haben Sie
wieder einmal Gelegenheit, sich dariiber zu beklagen, dafs Sie den
Machtigen ausgeliefert sind und nichts andern konnen.

Machtige, selbstbewufite Menschen brauchen keine Autoritdten, die
ihnen sagen, was sie zu tun oder zu lassen haben. Sie sind den Her-
ausforderungen des Lebens gewachsen, nehmen das Recht auf
Selbstbestimmung wahr und handeln eigenverantwortlich. Ein Le-
ben aus eigener Kraft und in Freiheit, das bedeutet Macht.

Nun herrscht die Meinung vor, machtige Menschen seien riicksichts-
los, mifitrauisch und egoistisch. Ein zweifacher Irrtum. Denn erstens
ist Macht nichts Negatives, und zweitens wird kein wirklich Machti-
ger die Schwiachen seiner Mitmenschen ausnutzen, um sie zu beherr-
schen. Ein machtvoller Mensch bejaht das Leben. Er entwickelt Le-
bensfreude, Heiterkeit, Zuversicht und Grofiziigigkeit. Aus dem
Wissen um seine Kraft und sein Konnen erwéachst ihm eine natiirli-
che Selbstachtung. Er mag das Leben, er mag sich, er mag seine
Mitmenschen, und er mdchte, dafs es ihnen gut geht. Er respektiert
sie mit all ihren Fehlern und Schwachen. Denn er weif$ auch um sei-
ne eigenen Fehler und Schwachen. Doch ihm ist klar, daf3 es in seiner
Macht steht, sich zu verandern und weiterzuentwickeln.
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Wenn Sie wissen, was Sie konnen, wenn Sie in der Gewifsheit leben,
stark zu sein, Moglichkeiten zu haben und etwas bewirken zu kon-
nen, dann haben Sie Macht. Macht heifst also, sich der eigenen Hand-
lungsfreiheit und Unabhangigkeit bewufit zu sein. Machtvolle Men-
schen nehmen ihr Leben in die Hand und gestalten es nach den ei-
genen Vorstellungen und Idealen. Sie handeln eigen-machtig und
iibernehmen die Verantwortung fiir die daraus entstehenden Konse-
quenzen.

Stellen Sie sich vor, Sie haben die Mauern Thres "Gefangnisses" hinter
sich gelassen und befinden sich im Erdgeschofs eines hohen Turmes.
Kalt ist es und dunkel, denn die Sonne findet hier keinen Zugang.
Der Blick aus dem einzigen Fenster wird Thnen von dem dicken
Stamm eines alten Baumes versperrt. Sie wissen jedoch, dafs sich {i-
ber Thnen sechs weitere Stockwerke befinden und dafi ganz oben
Charisma auf Sie wartet. Aber wie es im Leben so ist: Ohne Fleifs
keinen Preis. Jede Stufe in das nachsthohere Stockwerk ist mit Arbeit
verbunden.

Sind Sie bereit zu arbeiten? Dann freuen Sie sich schon jetzt auf die
Belohnung fiir Ihre Miihe. Denn abgesehen davon, daf8 Sie mit jedem
Stockwerk Ihrem Charisma ndherkommen, werden Sie durch die je-
weiligen Fenster immer wieder neue Perspektiven gewinnen. Und
wenn Sie oben angekommen sind, wird nichts mehr den Gesamt-
iberblick versperren.

Vor jedem "Stockwerk" finden Sie eine Checkliste. Sie sollten sie vor-
ab durchgehen, um festzustellen, wo Sie stehen. Notieren Sie sich
Ihre Antworten am besten separat, denn am Ende des "Aufstiegs"
werde ich Sie bitten, die Fragen nochmals zu beantworten. Das Er-
gebnis wird Sie tiberraschen!

20



Teil |
Leidenschaft



CHECKLISTE

Wo befinden Sie sich auf lhrem Weg zur Leidenschaft?

Stimmt Stimmt

10.

1.

22

die nicht mit dem Ubereinstimmen, was mir flir mein Le-
ben wichtig ist.

nicht
. Ich sehe einen Sinn in meinem Leben.

U U
Ich habe Ziele, fir die ich mich mit Hingabe und Be-
geisterung einsetze. 0 O
Wenn ich genau weil}, was ich will, erkenne ich auch
immer den richtigen Weg. ] ]
Ich entscheide mich in den meisten Fallen fiir eine
Handlung, die meinen Neigungen entspricht. L L
Ich erkenne sehr gut, welche Verhaltensweisen und
Denkmuster ich von anderen Menschen Ubernommen U U
habe.
Sehr haufig Uberprife ich meine Meinung zu bestimmten
Dingen, denn vielleicht gibt es noch ganz andere Mdg- U U
lichkeiten.
Ich respektiere die Meinung anderer Menschen, denn ich
weill, dall jede Meinung nur einer ganz personlichen U U
Sichtweise entspricht.
Manchmal passiert es mir, dal® eine neue Erfahrung
meine Meinung von jetzt auf gleich verandert. U U
Wenn ich etwas tue oder sage, entspricht es meinem
wirklichen Denken und nicht dem Wunsch nach Aner- O O
kennung.
Manchmal bemerke ich, daf® ich unbewuf3t Verhaltens-
weisen von Menschen Ubernehme, die mir sympathisch O O
sind.
Ich habe einige Verhaltensweisen bewult verandert,
weil ich erkannt habe, dal} es nur Gewohnheiten waren, O O



12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19

20.

21.

22

23.

24.

Ich hinterfrage unangenehme Gefihle, und oft finde ich
den Grund in Erlebnissen aus der Vergangenheit.

Was ich mir vorgenommen habe, setze ich konsequent
um, ohne mich von anderen Dingen ablenken zu lassen.

Ich wei® um meine Lebensorientierung und lasse
mich durch unwillkirlich auftauchende Gedanken und
Wiinsche nicht davon abbringen.

Mir sind die Werte bewuf3t, die fur mich ein sinnvolles
Leben ausmachen.

Ich mochte in allen Lebensbereichen zufrieden sein
und habe meine Lebensorientierung darauf abge-
stimmt.

Ich habe das, was ich in meinem Leben erreichen will,
nach Wichtigkeit geordnet.

Meine Handlungen richte ich auf den Lebenswert aus,
der flr mich der wichtigste ist.

Ich weil3, dafd ich in den unterschiedlichen Lebensbe-
reichen auch unterschiedliche Rollen spiele.

Welche Rolle ich auch spiele, sie stimmt immer mit
meinem Wesen Uberein.

Wenn ich meine Eigenschaften benennen sollte,
kénnte ich sie in drei Worten zusammenfassen.

Es gibt keine Situation, in der ich mich so verhalte,
dal} es diesen Eigenschaften widerspricht.

Wenn ich immer wieder etwas vergesse, was mir sehr
wichtig ist, suche ich ein Symbol, das mich daran er-
innert.

Ich habe ein Symbol, das mich regelmallig an das
erinnert, was fir mein Leben wichtig ist.

23



Wie vielen Fragen kénnen Sie zustimmen?

20 und mehr:

15 bis 19:

10 bis 14:

weniger als 10:

24

Fir Sie ist ein leidenschaftliches Leben kein unbekannter
Begriff.

Machen Sie weiter so! Ihnen fehlen nur wenige Schritte,
um ans Ziel zu kommen.

Ein wenig sollten Sie noch an sich arbeiten, um
schwungvoll und dynamisch zu leben.

In IThnen steckt mehr, als Sie vielleicht vermuten. Gehen
Sie das Thema ruhig an - so schwer ist es gar nicht, Lei-
denschaft zu entwickeln.



Die Mission

Die innere Stimme wahrnehmen e Leidenschaft ist Liebe
zum Leben = Hingabe an eine Lebensidee « Der Sinn des Le-
bens « Klarheit der Werte

Man braucht etwas, an das man glauben, etwas, wofiir man sich mit dem ganzen
Herzen begeistern kann. Man mul8 das Gefiihl haben, dafi das eigene Leben einen
Sinn hat, dal8 man gebraucht wird in dieser Wel.

Hannah Senesh

ein Tag ist randvoll mit Terminen, das Telefon klingelt unab-
Sléssig, Kollegen fragen ihn um Rat, und die tagliche Arbeit

mufl auch noch erledigt werden. Manch einer fiele wohl in sei-
ner Lage dem Strefs zum Opfer. Doch er scheint ein ungeheures Maf3
an Energie zur Verfiigung zu haben. Auch die unbequemsten Dinge
erledigt er mit Spafs und Elan. Selbst Mifierfolge konnen ihn nicht
aus der Bahn werfen. Seinen Mitarbeitern ist er ein interessierter und
hilfreicher Vorgesetzter, er vermag sie zu begeistern und zu motivie-
ren. Als engagierter und fairer Kampfer fiir die Firmenziele wird er
geachtet und geschatzt von Kollegen und Vorgesetzten. Jeder spiirt
seine kraftvolle Energie, seine Freude am Leben. Er spielt nicht ir-
gendeine Rolle zugunsten Karriere und Anerkennung. Er wirkt abso-
lut authentisch in dem, was er tut. Sein Verhalten ist in volliger U-
bereinstimmung mit seinem Wesenskern. Dieser Mann verfiigt tiber
eine absolut ehrliche Herzlichkeit und eine starke Begeisterung fiirs

Leben. Ihm ist ein unschlagbares Charisma zu eigen.

Nicht alle Menschen haben eine solch {iberzeugende Ausstrahlung.
Manche verstehen es zwar, Sie zunéachst total zu beeindrucken. Doch
dann wird Thnen klar, daf$ es sich nur um Blender handelt. Andere
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dagegen sitzen Ihnen ruhig gegeniiber, und zundchst bemerken Sie
nichts Besonderes an ihnen. Doch nach kurzer Zeit des Kennenler-
nens spliren Sie eine Ausstrahlung, die Sie beriihrt und angenehm
anzieht.

Und hin und wieder passiert es, dafs Sie einem Menschen begegnen,
der eine solche Kraft verspritht, und Sie sofort wissen: Dieser
Mensch ist charismatisch. Wenn Sie ihm die Hand geben, ihm in die
Augen schauen, mit ihm reden, dann fiihlen Sie eine wohltuende
Warme. Es ist vollig unbedeutend, ob der Mensch ein Vorbild fiir Sie
ist oder ob Sie seine Ansichten und Uberzeugungen teilen, spontan
empfinden Sie dieses besondere Etwas, diese anziehende Wirkung.

Was sind denn nun charismatische Personlichkeiten? Was macht die
Kraft ihrer Ausstrahlung aus? Glauben Sie nur nicht, dafs Charisma
eine besondere Begabung sei, die man mit auf die Welt brachte. Ir-
gend etwas Geheimnisvolles, das einem der Zufall schenke und das
nie aus eigener Kraft zu gewinnen sei. Das ist ein grofier Irrtum.
Charisma ist in uns allen. Jeder Mensch tragt die Chance in sich,
Charisma zu entwickeln. Und jeder hat sein Charisma schon einmal
erlebt. Wenn Sie sich kreativ, gliicklich und vollkommen lebendig
fithlen, wenn Sie die Macht spiiren, das eigene Leben lenken zu kon-
nen - in diesen Momenten wird Ihnen Ihr Charisma bewufst. Plotz-
lich haben Sie Ihre innere Stimme, Ihren Wesenskern, erfahren.

Wir alle tragen Schiétze in uns. Einige von uns nehmen sie an und
nutzen sie - doch bei den meisten bleibt das Beste tief im Inneren
versteckt und wartet darauf, entdeckt zu werden. Jeder Mensch hat
so viele Begabungen und Neigungen. Wenn Sie auf lhre innere
Stimme horen, IThren Wesenskern wahrnehmen, werden Sie Thre Ta-
lente erkennen und einen Weg finden, sie umzusetzen. Es ist die
Mission Threr Talente, Ihnen ein leidenschaftliches Leben zu schen-
ken.

Leidenschaft bedeutet Liebe zum Leben und Engagement fiir das
Wesentliche, Streben nach sinnvollen Lebensinhalten. Leidenschaft

26



ist Authentizitdt, Kongruenz mit dem inneren Wesenskern. Leiden-
schaft ist ein anspornendes und manchmal verzehrendes Eigenmotiv,
das Menschen zum Handeln und zum Wachsen antreibt.

Mutter Teresa setzt ihre ganze Kraft gegen die Armut der Welt ein.
Martin Luther King gab sein Leben fiir den gewaltlosen Kampf ge-
gen die Rassendiskriminierung. Mahatma Gandhi kampfte mit sei-
nem Glauben fiir die Unabhéngigkeit des indischen Volkes. John F
Kennedy begeisterte mit seinem Idealismus die Welt. Dennoch: Cha-
rismatische Menschen verdanken ihre Ausstrahlungskraft nicht ihrer
Popularitdt oder Medienwirksamkeit. Ihre Ausstrahlung kommt aus
dem Innersten.

Wenn Sie leidenschaftlich sind, werden Zuversicht, Stolz und Begeis-
terung Sie kennzeichnen. Sie haben das tiefe Gefiihl, dafd Sie jede
Herausforderung annehmen konnen. Sie werden Ihr Bestes geben.
Und Sie werden eine besondere Kraft entdecken, die viele Menschen
seit der Kindheit verloren haben: die Kraft der Begeisterung.

Doch bei den meisten Menschen stehen Nebensachlichkeiten im
Vordergrund. Sie konzentrieren sich darauf, ihren Lebensunterhalt
zu verdienen, und vergessen dabei, ihr Leben zu gestalten. Natiirlich
ist es fiir die meisten notwendig, ihre Existenz dadurch zu sichern,
dafS sie einen Beruf ausiiben. Aber der Druck der Notwendigkeit gibt
der taglichen Arbeit einen negativen Beigeschmack. Und so ziehen
sich die Stunden des Tages in die Lange, bis hin zur Ewigkeit. Wenn
Sie dagegen mit Energie, Hingabe und guter Laune bei der Sache
sind, verfliegt die Zeit. Wenn Sie Thre Arbeit mit der Vorfreude auf
den Erfolg und voller Begeisterung verrichten, dann leben Sie wirk-
lich.

Hingabe und Leidenschaft machen das Geheimnis des Erfolges aus.
Sie sind Bestandteile des Motors, der von guter zu sehr guter Leis-
tung fithrt. Nicht Bequemlichkeit und Luxus bewirken ein phantasti-
sches Leben. Sie brauchen vielmehr etwas, wofiir Sie sich richtig be-
geistern konnen. Sie brauchen eine Idee im Leben, fiir die Sie bereit
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sind, vorwartszustreben. Ein Mensch, der von seinem Tun vdllig -
berzeugt ist, ist so stark wie tausend andere Menschen, die nur Inte-
resse bekunden. Er nutzt die Kraft des inneren Wesens, um die
Handlungen auf Ergebnisse zu konzentrieren, die seinem Leben Sinn
geben. Wenn Sie sich die Frage nach dem Sinn Thres Lebens stellen,
wenn Sie Klarheit haben wollen iiber das, was fiir Sie wichtig, le-
benswert ist, dann sind Sie bei den Werten, die Ihr Leben ausfiillen
konnen.

Es ist wohl ein universelles menschliches Bediirfnis, den Sinn des
Leben zu finden und dem Dasein auf diesem- Planeten einen ganz
personlichen Inhalt zu geben. Sie konnen tausend verschiedene Din-
ge tun, Sie konnen so viele Verpflichtungen auf sich nehmen, wie Sie
wollen - irgendwann werden Sie sich fragen: Warum das alles?

Menschen, die keine Klarheit {iber ihre Werte haben, wissen nicht,
wohin sie gehen. Sie verirren sich in den unzahligen Moglichkeiten
der Werte, welil sie sich nur nach dem richten, was andere ihnen vor-
geben. Sie lassen sich von den Geschehnissen des Lebens dirigieren.
Im Grunde sind sie mit Maschinen zu vergleichen, mit lebenden Ro-
botern, gesteuert in eine Richtung, die andere bestimmen.

Werte begleiten unser Handeln als Auswahlhilfen, weil sie Kriterien
fiir sinnvolle Ziele und Handlungen liefern. Wenn Sie wissen, was
Ihnen wichtig ist, was den Sinn und den Inhalt Ihres Lebens aus-
macht, werden Sie die Richtung erkennen, in die Sie gehen wollen.
Sie haben dann klare Ziele, die Sie anstreben, ohne innezuhalten,
und fiir die Sie bereit sind, sich ohne Vorbehalt einzusetzen.

Einschrankungen von Werten sind Einschrankungen Ihres Lebens.
Finden Sie die Werte, fiir die Sie bereit sind zu leben. Denn der Sinn
des Lebens ist das Leben. Die Werte zeigen die Strategien auf, mit
denen wir das Leben unter den jeweils gegebenen Umstanden opti-
mal gestalten konnen. Je klarer Sie Ihre Werte erkennen und in sich
entwickeln, um so starker werden Sie in Threr Ganzheit wachsen. Sie
gewinnen Kraft und Lebendigkeit, Sicherheit und Selbstvertrauen.
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Und die Kraft Ihrer Personlichkeit - Ihr Charisma - werden auch an-
dere Menschen wahrnehmen.

Das ist der Weg:

e Horen Sie auf lhre innere Stimme, und leben Sie Ilhren Wesenskern.
Das ist die wichtigste Voraussetzung fiir eine Ausstrahlung, die andere
Menschen als Charisma wahrnehmen.

e Sie brauchen eine Idee, die Ihrem Leben einen Sinn gibt.

¢ Finden Sie Lebenswerte, fir die Sie sich mit Energie und Hingabe ein-
setzen. Wenn Sie wissen, was Sie wollen, gewinnen Sie Kraft, Leben-
digkeit und Selbstvertrauen.

Was ist lhre Konsequenz?

pd
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Die Kraft der Werte

Die Aufmerksamkeit gilt den Lebensprioritaten. = Bewul3tes
Handeln reduziert den Zufall = Der Weg zu den Werten = Die
Werte-Skala gibt die Richtung vor « Werte mit unterschiedli-
chen Inhalten

Die Weltmacht einem Menschen Platz, der weil3, wohin er geht.
Ralph W. Emerson

erte sind die Fenster in Ihrem Leben, die den Blick freige-
Wben auf das, was fiir Sie wesentlich ist. Wenn die Gesund-

heit einer Threr obersten Werte ist, werden Sie eine Menge
iiber Erndhrung in Erfahrung bringen. Sie werden den Urlaub nut-
zen, um Ihrem Korper etwas Gutes zu tun. Und je nach Stiarke des
Wertes Gesundheit, werden Sie wahrscheinlich Nichtraucher sein.
Sie werden Thre Aufmerksamkeit immer auf das lenken, was Ihrem

Wert Inhalt gibt. Sie werden immer das Fenster suchen, durch das
Sie sehen, was fiir Sie wichtig ist.

Ihre Werte-Hierarchie bildet die Quintessenz Ihres Charakters und
Ihrer Orientierung im Leben. Und das wirkt sich unmittelbar auf je-
de Threr Entscheidungen aus: Ihren Urlaub, Thren Beruf, Ihre priva-
ten Beziehungen. Die Werte geben Thnen eine dauerhafte Richtung
vor und setzen den Schwerpunkt in Threm Leben. Je stiarker der
Schwerpunkt ist, um so starker ist auch die bewufste Orientierung.

Das ist besser, als jeden Tag die Richtung zu wechseln und sich mehr
oder weniger dem Zufall zu {iberlassen. Zufall ist, wie man so schon
sagt, die Unkenntnis von Ursache und Wirkung. Zufall heifst, ver-
gessen zu haben, dafs Sie in der Vergangenheit die Ursachen fiir die
spater erfolgende Wirkung gelegt haben. Zufall heifst aber auch, dafs
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sich im Spiel des Lebens Ursachen und Wirkungen mit anderen Ur-
sachen und Wirkungen kreuzen konnen.

Wenn Sie bewuf$t wertorientiert handeln, erkennen Sie die Ursachen
und Wirkungen. Der Zufall verschwindet. Das, was geschieht, be-
greifen Sie als das Ergebnis IThrer eigenen Handlungen. Natiirlich
wird es immer wieder Zufille geben, denn wir werden nicht alles
durchschauen konnen. Aber sie werden seltener, und der selbstge-
wahlte Schwerpunkt wird starker werden, bis er ein gewisses dauer-
haftes Gewicht erreicht. Je starker er wird, desto besser konnen Sie
sich zwischen den unzéhligen Moglichkeiten von Ideen und Hand-
lungen entscheiden. Sie sind in der Lage, Threr Personlichkeit etwas
hinzufiigen oder sie so auszudehnen, dafs die Umstdnde nicht gegen
Sie, sondern fiir Sie arbeiten.

Wie konnen Sie nun aber herausfinden, welche Werte fiir Sie wirk-
lich die richtigen sind? Vielleicht iiberrascht es Sie, dafs manche Wer-
te gar nichts mit Ihnen zu tun haben. Sie haben sie unbewufst oder
gedankenlos iibernommen: von Thren Eltern, den Lehrern, der Ge-
sellschaft. Um Thre wahren Werte zu finden, beantworten Sie sich
immer wieder die folgenden Fragen:

e Was will ich wirklich?
e Entspricht es meinen Talenten?
e Steht es in Uberstimmung mit meiner inneren Stimme?

Wir sind Geschopfe mit Abneigungen und Zuneigungen. Achten Sie
genau darauf, was Sie mogen und was Sie nicht mogen. Betrachten
Sie Ihre Neigungen und suchen Sie nach den Werten, die dahinter
verborgen sind. Dann iiberlegen Sie, ob Sie das, was Sie tun, aufrich-
tig wollen, und ob das, was Sie sich wiinschen, Thnen tatsdchlich ent-
spricht. Es gibt viele Dinge, die Sie wirklich mochten und die Sie
nach vorne bringen. Fragen Sie sich selbst, wann Sie mit Threm Den-
ken, Tun und Fiihlen vollig tibereinstimmen. Wann sind Sie so au-
thentisch, daf§ fiir andere Menschen Ihre innere Stimme fiihlbar,
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sichtbar und erlebbar ist? So werden Sie schnell herausfinden, was
wirklich zu Ihrer Personlichkeit gehort.

Personliche Werte sind im Zusammenhang mit Charisma entschei-
dend. Denn nur wenn Sie Klarheit tiber Ihre dauerhaften Werte ha-
ben, werden Sie zur inneren Balance finden. Nur dann werden Sie
die Ausstrahlung haben, die von anderen Menschen als Charisma
erlebt wird. Das Erkennen der Werte allein reicht allerdings nicht aus,
um den Schwerpunkt im Leben zu finden. Erst die Ordnung nach
Wichtigkeit erlaubt Ihnen, Ihr Leben danach auszurichten. Wenn Sie
ganz bewufit Ihre Werte-Skala ermitteln, kann das mitunter zu ex-
tremen Uberraschungen fithren. Thre Werte-Skala wird sich ver-
schieben. Und damit konnte sich Thr ganzes Leben mafigeblich ver-
andern.

Bisweilen verdandern neue Erfahrungen und Einsichten Ihre Einstel-
lung zu manchen Dingen. Auch das wird Auswirkungen auf Ihr Le-
ben haben. Die Werte-Skala wird vielleicht beibehalten, aber der In-
halt dndert sich. Nehmen wir an, der Erfolg im Berufsleben steht in
Ihrer Werte-Skala an oberster Stelle. Das mag fiir Sie mit viel An-
strengung und wenig Spafs verbunden sein, denn der Inhalt des
Wertes Erfolg heif3t fiir Sie "Ellbogen gebrauchen" und "durchboxen".
Wahrlich keine vergniigliche Einstellung. Irgendeinem Umstand ha-
ben Sie es zu verdanken, daf$ Sie fiir langere Zeit die Vertretung fiir
einen Kollegen und damit eine ziemlich unbekannte Aufgabe tiber-
nehmen miissen. Nach einer Woche Einarbeitung stellen Sie erstaunt
fest, dafs Sie mit wahrem Feuereifer bei der Sache sind, die Arbeit
macht Thnen Spafd! Und die Riickmeldungen aus der "obersten Eta-
ge" sind voller Anerkennung. Erfolg ohne Ellbogen, aber mit viel
Spaf! Diese Erfahrung verdandert den bisherigen Inhalt. Der Wert Er-
folg gewinnt damit eine ganz andere Qualitat.

Wenn zwei Menschen einem Wert den gleichen Namen geben, mei-
nen sie vielleicht doch ganz Unterschiedliches. Nehmen Sie einmal
den Begriff Liebe. Bitten Sie mehrere Menschen, diesen Begriff zu
erklaren. Dann mag Liebe fiir den einen bedeuten, daf er sich selbst

32



liebt, und fiir den zweiten, dafS er jemand anderen liebt. Ein dritter
nennt die Nachstenliebe, ein vierter ... Entscheidend ist also nicht nur
das Fenster, durch das sie auf den Inhalt schauen. Auch die Brille -
die Erfahrungen, Erkenntnisse, Einsichten - ist von grofser Bedeu-
tung.

Das sind die Tatsachen:

e Werte geben die Orientierung vor. Sie lenken die Aufmerksamkeit auf
die bevorzugten Lebensbereiche.

e Wertorientiertes Handeln schafft die Voraussetzung fiir ein bewulites
Wahrnehmen der Moglichkeiten und erleichtert das Erkennen von Ur-
sache und Wirkung.

e Die wirklichen Werte eines Menschen stehen in Ubereinstimmung mit
der inneren Stimme. Sie entsprechen den Neigungen und sind Aus-
druck der Talente.

Was ist lhre Konsequenz?

d
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Wie Werte Geburtstag feiern

Die Wachsplatte der Erfahrungen < Eine neue Information
starkt bereits vorhandene « Uberzeugungen sind Vorgaben
aus der Vergangenheit « Informationen aus der Urzeit Erfah-
rungen bilden neue Werte = Werte ordnen das Leben

Beachtliches Beweismaterial liegt vor, dal8 eine Gewohnheit eine
Nervensystemreaktion von riickwirkenden Kriimmungen ist. Es ist wie bei den Rillen
einer Schallplatte, wie bei den Muskeln - je mehr man eine dieser Kriimmungen
benutzt, um so wahrscheinlicher ist es, dal8 man sie wieder benutzt.

Timothy Leary

ie entstehen eigentlich Werte? Und wie kommt es, dass
errschiedene Menschen einem Wert auch ebenso ver-

schiedene Inhalte geben? Nehmen Sie einmal an, bei Ihrer
Geburt sei in Ihrem Kopf nichts weiter als eine weifle, ebenmaéfiige
Wachsplatte. Ab dem Moment der Geburt nehmen Sie Informationen
auf, wenn auch zundchst noch vo6llig unstrukturiert und unbewuft.
Es ist angenehm, wenn Sie liebkost werden, und ziemlich unange-
nehm, wenn die Windel mal wieder gewechselt werden mufs. Es
schmerzt, wenn Sie sich stofSen, und es tut gut, die trostenden Hande
der Mutter zu spiiren. Spater erhalten Sie Informationen wie: "Paf3
auf, das ist heifs", "Das ist schmutzig", "Das tut man nicht".

Im Laufe des Lebens bekommt die ehemals weifle und ebenmafsiige
Wachsplatte immer mehr Ahnlichkeit mit der Haut eines alten Ele-
fanten. Denn alles, was Sie bisher gelernt haben, jede Erfahrung und
jedes Erlebnis, hat eine Rille in der Wachsplatte hinterlassen, in der
unzdhlige Informationen gespeichert sind. In jeder Sekunde des Le-
bens wird unsere Wachsplatte durch neue Informationen verandert.
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Manche vertiefen eine Rille, andere schaffen eine neue, wieder ande-
re verlangern eine Rille so, daf§ sie sich mit bereits vorhandenen
kreuzt. Nur eins geschieht nie: Daf} eine Rille sich verdndert, weil
eine Information verschwindet. Ganz im Gegenteil. Vorhandene Ril-
len nehmen zwar gerne Neues auf, wenn es sie bestarkt. Aber sie
weigern sich geradezu, abweichenden Informationen Platz zu ma-
chen.

Die erste Information, also der erste Tropfen, den Sie auf die Wachs-
platte geben, lafit die Oberfliche schmelzen und bildet eine Vertie-
fung. Wenn Sie nun direkt daneben einen neuen Tropfen auf die
Wachsplatte geben, wird er zwar einen leichten Abdruck an dieser
Stelle hinterlassen, dann aber den Weg des geringsten Widerstandes
gehen: Er fliefSt in die schon bestehende Vertiefung und verstarkt sie
damit noch.

Eine bereits vorhandene Information ist gegentiber nachfolgenden in
der Regel immer die starkere. Nach dem Motto: Wer zuerst kommt,
mahlt zuerst. Das hat zwar viele Vorteile, denn wir konnen die Rou-
tinen des Lebens darauf aufbauen. Wenn Sie einmal das Autofahren
gelernt haben, brauchen Sie nicht lange zu {iberlegen, auf welches
Pedal Sie treten miissen, wann Sie bremsen und wann Sie wieder
Gas geben wollen. Sie konnen sich dabei sogar noch unterhalten.

Doch diese Art der Informationsverarbeitung hat auch extreme
Nachteile. Es kann sein, dafs die Information, die zuerst kam, fiir un-
seren Lebensweg gar nicht entscheidend und wichtig ist. Und es ist
mit Sicherheit richtig, dafs manche Informationen schon ziemlich alt
sind. Sie stammen von Thren Eltern oder von Ihrer Grofimutter, und
wer weifs, ob diese Informationen fiir Sie wirklich hilfreich waren
und sind.

Sie konnen sich nun leicht vorstellen, daf$ sich die verschiedenen Ril-
len fiir einen Lebensbereich langsam verdichten. Die Informationen,
Erfahrungen und Vorurteile bilden in ihrer Summe ein Uberzeu-
gungssystem. Uberzeugungssysteme sagen Ihnen, was richtig oder
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falsch, moglich oder nicht moglich ist. Das konnen beispielsweise
solche Sitze sein: jungen weinen nicht." Oder: "Was Hanschen nicht
lernt, lernt Hans nimmermehr." Der Witz an der Sache ist nur, daf3
wir alles, wovon wir iiberzeugt sind, mit unserer eigenen Person in

none

Verbindung bringen. Wir sagen: "Ich glaube", "ich denke", "ich mei-
ne", "ich bin {iberzeugt". Jedes Uberzeugungssystem ist ein Ich, ein
Bestandteil Ihres Wesens. Und wenn sich passende Ichs zusammen-
finden, sind sie in ihrer starksten Verdichtung als Wert zu bezeich-

nen.

Nehmen Sie sich etwas Zeit, und iiberlegen Sie einmal, welche Werte
und Ichs Ihrer Eltern Ihnen gefallen haben und welche nicht. Finden
Sie zu jeder Threr Angaben ein Beispiele, und tragen Sie die Ergeb-
nisse in die folgende Abbildung ein.

Vater

gut weniger gut
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Mutter

gut weniger gut

Werte und Ichs meiner Eltern

Von Beginn unseres Lebens an sind wir von Menschen umgeben, die
uns die Welt aus ihrer Sicht beschreiben. Wir lassen alle diese Be-
schreibungen auf uns einwirken, und irgendwann entstehen aus den
Sichtweisen der anderen unsere eigenen Ansichten und bilden Ichs
und Werte.

Vielleicht hat Thre Mutter schon wahrend Ihrer Kindheit auf eine be-
sonders gute und ausgewogene Erndhrung geachtet. Es gab selten
Fleisch, dafiir viel Salat und Gemiise. Und Sie haben im Laufe der
Jahre die Erfahrung gemacht, dafd Sie bei dieser Erndhrung selten
krank werden, konzentriert arbeiten konnen und sich rundum wohl
fiihlen. Das ist Arbeit fiir drei Ichs! Das erste Ich ist iiberzeugt, durch
diese Ernahrung gesund zu bleiben, das zweite hat erfahren, daf$ es
damit konzentriert arbeiten kann, und das dritte ist sicher, auf diese
Weise fit zu bleiben. Die drei finden sich nun zusammen zu dem
Wert Erndhrung und geben ihm den Inhalt: "Ich lebe gesund und
achte auf das, was ich esse. Ich achte auf meine Vitalitdit und meinen
Korper."
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Doch wenn es bei Ihren Eltern iiblich war, die Mahlzeiten ganz nach
Lust und Laune zusammenzustellen, Siifligkeiten zu jeder Zeit er-
laubt waren und Erndhrung eigentlich nur den Sinn hatte, momen-
tane Geliiste zu befriedigen, dann mag es sein, daf} die entsprechen-
den Ichs den Wert Erndhrung ganz anders interpretieren: "Ich esse
das, worauf ich gerade Lust habe. Hauptsache, es ist ein absoluter
Genuf3."

Moglicherweise erkennen Sie bei einigen Angaben tiber Ihre Eltern
sofort, dafs Sie manche Werte oder Ichs {ibernommen haben und
heute noch leben. Werte werden also geboren, indem Denk- und
Verhaltensweisen anderer Menschen Ihre Informationsrillen mit In-
halten fiillen. Sie erfahren bestimmte Dinge, und je nachdem, durch
welche Menschen oder Situationen sie verursacht werden, geben Sie
diesen Erfahrungen eine bestimmte Bedeutung. Mit der Zeit identifi-
zieren Sie sich mit den Erfahrungen und sind tiberzeugt davon, dafs
Sie die Dinge richtig sehen. Sie wissen gar nicht, daf$ es nur ein me-
chanischer Vorgang war, der Sie zu dieser Einstellung gebracht hat.
Und aus Threr Uberzeugung, daf3 etwas so ist und nicht anders, ver-
allgemeinern Sie und wollen anderen Menschen gegeniiber sogar die
Richtigkeit Threr Denk- und Verhaltensweisen beweisen. Gelassen-
heit gegeniiber dem eigenen Werte-Vorrat konnen Sie so nur schwer
entwickeln. Es fehlt Thnen der Abstand. Deshalb glauben Sie, daf die
Welt genauso ist, wie Sie sie wahrnehmen.

Doch eigentlich gehen wir durch die Welt wie durch ein Spiegelka-
binett. Alles, was wir sehen, ist nur das Spiegelbild unserer eigenen
Gedanken, Werte und Ichs. Wir sehen immer nur eine ganz personli-
che Interpretation der Welt.

Nattirlich gibt es auch Rillen, die Sie schon bei der Geburt mit ins
Leben bringen. Stellen Sie sich vor, einer Ihrer Vorfahren wohnt in
der Peripherie von Diisseldorf, im Neandertal. An einem schonen
Montag vereinbart er mit dem Nachbarhauptling, dafs er im Tausch
gegen zwei Ziegen dessen Tochter heiratet. Die beiden beschliefsen,
dafd der Handel vollzogen wird, wenn die Sonne hoch am Himmel
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steht. Nun ist es soweit. [hr Ahnherr sitzt also da und wartet auf sei-
ne Zukiinftige. Und um Starke und Mut zu demonstrieren, sitzt er
mit dem Riicken zum Urwald. Plotzlich hort er ein lautes Knacken
aus dem Wald. Sein erster Gedanke: Aha, da wird meine Braut ge-
bracht. Doch blitzschnell ist ein zweiter Gedanke da: Vielleicht ist es
auch ein Braunbar auf der Suche nach einer ordentlichen Mahlzeit.
Und nun denkt er gar nicht mehr, er reagiert nur noch, das heifst,
sein Korper tut genau das Richtige. Als erstes entschlief3t er sich in
Sekundenbruchteilen, Adrenalin auszuschiitten, er atmet schneller,
er schwitzt und kiihlt so seinen Organismus, der Herzschlag steigt,
damit er mehr Sauerstoff erhalt, das Blut wird in die Muskeln ge-
pumpt, um die richtige Anspannung zu ermdglichen und Blutverlust
zu vermeiden, wenn er verletzt werden sollte. Er ist, zumindest in
dieser Geschichte, ganz auf Flucht eingestellt. Er springt auf, rennt
los und bringt sich in Sicherheit. Nach fiinf Minuten ist er dann wie-
der im Gleichgewicht. Er hat sich gerettet, sein Adrenalinspiegel ist
wieder normal und der Kreislauf im Gleichgewicht.

All diese Korperreaktionen haben wir auch heute noch. Wenn Ihnen
Strefs nicht unbekannt ist, wissen Sie, wovon ich spreche. Erinnern
Sie sich noch an die Schulzeit, wenn Sie vor der ganzen Klasse ein
Gedicht aufsagen sollten, das Sie vergessen hatten zu lernen? Was
empfinden Sie, wenn Sie Ihrem Vorgesetzten erklaren miissen, wa-
rum der Umsatz wieder mal gesunken ist? Oder wenn Sie gedan-
kenverloren iiber eine Strafle gehen und plotzlich ein Auto mit quiet-
schenden Reifen unmittelbar neben Ihnen halt? Ohne dafl wir es be-
wufst beeinflussen, reagiert unser Korper auf Gefahrensituationen.
Wir bringen also eine Menge Informationen mit auf diesen Planeten,
die Millionen Jahre alt sind und im Vergleich zu unseren Lebenser-
fahrungen wesentlich starker und durchsetzungsfahiger sind.

Womoglich bringen wir auch noch weitere Werte mit ins Leben, die
wir aus den Genen vorheriger Generation iibernommen haben. Es ist
denkbar, dafi Gene von Mutter oder Vater auf die Nachkommen ver-
erbt werden und sich dann in deren Leben auswirken. Doch es kann
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auch sein, daf} die Ahnlichkeiten durch Erziehung vermittelt werden.
Wie dem auch sei, Tatsache ist, dafs Menschen Erfahrungsrillen anle-
gen, die sich ausweiten und Ichs bilden, die dann zusammengefafst
werden zu Werten.

Alles, was Sie neu kennenlernen, jede Erfahrung verdichtet schon
bestehende oder bildet neue Ichs, die dann wiederum die Werte be-
einflussen. Wenn Sie zweimal in einen Unfall verwickelt waren, den
eine Frau verursacht hat, kommen Sie als Mann leicht zu dem Schlufs:
Frauen konnen nicht Auto fahren. Und wenn es Thnen mehrmals
passiert, dafd ein Mercedesfahrer Ihnen die Vorfahrt nimmt, halten
Sie Mercedesfahrer fiir riicksichtslos. Das sind zwar Generalisierun-
gen, die nicht mit der Realitdt {ibereinstimmen. Aber Sie haben sich
ein neues Uberzeugungssystem, ein neues Ich geschaffen.

Menschen versuchen, ihre Ichs und Werte mit aller Macht aufrecht-
zuerhalten und zu festigen, damit sie sich weiterhin in der scheinba-
ren Sicherheit eines geordneten Lebens wiegen konnen. Gewifs, Wer-
te sind wichtig und notwendig; wir brauchen Sie als Auswahlhilfen,
die unser Handeln leiten und begriinden. Letztendlich sind sie aber
nichts anderes als Halluzinationen und Illusionen, unbewufite
Wunschbilder, die uns die Welt als ein festgefiigtes Ganzes wahr-
nehmen lassen.

Das steckt hinter Inren Werten:

. Qbereinstimmende Informationen, Erfahrungen und Vorurteile bilden ein
Uberzeugungssystem, das als ein Ich unter vielen das Denken und die
Handlungen eines Menschen beeinfluft.

e Passende Ichs finden sich zusammen und sind in ihrer starksten Ver-
dichtung als Werte zu bezeichnen.

e Werte sind haufig von anderen Menschen ibernommene Glaubenssat-
ze Uber diese Welt, die nicht immer dem wirklichen Wesen eines Men-
schen entsprechen.

Was ist lhre Konsequenz?
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Jeder Wert eine Llge

Werte diktieren die Standpunkte « Die Flexibilitat der Luge «
Der Stadtplan der Ichs = Werte und Ichs im Spiel des Le-
bens « Der Film im Kopf « Das Leben ist eine Interpretation
des Lebens

Saget nicht: Ich habe die Wahrheit gefunden, sagt liebero Ich habe eine
Wabhrheit gefunden.

Khalil Gibran

n einem lauen Sommertag gehen mehrere Menschen aus un-

terschiedlichen Richtungen auf einen wunderschénen Wald

zu: ein Jager, ein Forster, ein Liebespaar, ein Umweltschiit-
zer, ein Wanderer, ein Exhibitionist. Der Jager halt schon jetzt Aus-
schau nach einem geeigneten Ansitz, um endlich den Fuchs zu erwi-
schen. Der Forster denkt bekiimmert an den Borkenkéfer in der
Schonung 14. Das Liebespaar sucht einen lauschigen Platz, an dem
es ungestort sein kann. Der Umweltschiitzer kann seinen entsetzten
Blick nicht mehr von den sterbenden Baumspitzen wenden. Der
Wanderer freut sich auf die frische, wiirzige Luft. Und der lasterhaf-
te Mensch im obligatorischen Trenchcoat ... Nun ja, Sie wissen schon.
Der Wald ist immer der gleiche, aber in den Kopfen der verschiede-
nen Personen wird er sich entsprechend der unterschiedlichen Be-
diirfnisse und Sichtweisen immer anders darstellen. Fiir jeden von
ihnen hat der Wald einen anderen Wert.

Ihre Ichs und die daraus resultierenden Werte geben Ihnen die Mog-
lichkeit, Standpunkte zu beziehen. Zu jedem Lebensbereich nehmen
Sie einen ganz bestimmten Standpunkt ein, der aus Ihrer ganz per-
sonlichen Sicht natiirlich seine Richtigkeit hat. Und doch ist er nur
eine Moglichkeit unter vielen - nichts weiter. Wenn Sie es bevorzu-
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gen, die CDU zu wahlen, ist das genauso richtig, wie wenn Ihr
Nachbar sich fiir die SPD entscheidet oder Ihr Kollege fiir die FDP
oder irgendeine andere Partei. Jede Meinung ist letztlich nur der
Standpunkt eines Menschen. Nach den fiir Sie giiltigen moralischen,
emotionalen oder rationalen Gesichtspunkten entscheiden Sie sich
fiir eine Moglichkeit. Und nach den gleichen Gesichtspunkten be-
werten Sie die Standpunkte anderer Menschen als richtig oder falsch.

Wenn jeder Mensch seinen Standpunkt als richtig und wahr empfin-
det, was ist dann die objektive Wahrheit? Wie kann es die einzig
richtige Wahrheit geben, wenn es doch so viele unterschiedliche
Standpunkte gibt?

Menschen iibernehmen haufig Meinungen und Theorien. Sie lesen
Zeitung, sehen fern und {ibernehmen die dort verbreiteten Meinun-
gen als Wahrheit. Aber wenn Sie zu einem Thema drei Zeitungen
lesen und zwei Fernsehsendungen sehen, passiert es schon mal, dafs
Ihnen unterschiedliche Wahrheiten geboten werden. Es gibt immer
so viele Wahrheiten, wie es Mdoglichkeiten der Interpretation gibt.
Jeder Mensch interpretiert alles auf die Weise, die seinen Erfahrun-
gen und Informationen entspricht. Oder er iibernimmt ungepriift die
Standpunkte anderer Menschen. Doch in beiden Fillen kann er die
Wahrheit nicht erkennen. Somit kann er auch nie die Wahrheit sagen.
Ihm bleibt nur, einen Teilaspekt der Wahrheit als ganze Wahrheit
darzustellen. Doch ein Teil der Wahrheit ist immer nur eine Liige.
Demnach kann jeder Standpunkt, den Sie in Ihrem Leben einnehmen,
auch nur eine Liige sein.

Kiirzlich unterhielten sich zwei Bekannte tiber ihren Urlaub. Der eine
war das erste Mal dort und beschwerte sich vehement iiber die un-
freundlichen Leute, das miese Essen, und aufierdem seien die Spa-
nier entsetzlich schmutzig. Sein Fazit: Einmal und nie wieder! Darauf
erwiderte der andere: "Das stimmt doch gar nicht. Ich bin jetzt schon
fiinfmal dort gewesen. Es sind sehr herzliche Menschen, und von
Schmutz habe ich nichts gesehen. Aufierdem schmeckt mir das lan-
destypische Essen vorziiglich." Beide sind von ihren Ansichten fest
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tiberzeugt, und als Auflenstehender glaubt man fast, sie seien in un-
terschiedlichen Landern gewesen. Wer von den beiden hat denn nun
recht?

Letztlich ist jeder Wert und jedes Ich eine Liige. Doch gleichzeitig
wird auch die Flexibilitat dieser Liige deutlich. Denn wenn es so vie-
le Moglichkeiten der Wahrheit gibt, dann kann jede neue Erfahrung
oder Information ein neues Ich entstehen lassen und den daraus ge-
bildeten Wert so verandern, daf er einen neuen Inhalt bekommt o-
der in der Werte-Hierarchie sogar einen ganz neuen Stellenwert.

Wenn Sie in eine neue Stadt ziehen, kennen Sie diese Stadt dann,
wenn Sie sich nur den Stadtplan ansehen? Sicherlich nicht. Der
Stadtplan bietet Ihnen nur eine Orientierungshilfe. Je besser Sie die
Stadt kennenlernen, je genauer Sie auf Einzelheiten achten und je
haufiger Sie von bekannten Wegen abweichen, um so mehr veran-
dert sich auch Ihr gedanklicher Stadtplan. Sie finden neue Orientie-
rungspunkte.

Auch Ichs sind nichts anderes als ein Stadtplan, der eine Orientie-
rung ermoglicht. Das Leben ist ein Spiel, in dem Ichs und Werte
standig verandert werden konnen oder miissen. Nichts ist fest. Im-
mer wieder tauchen Fragen auf, die Zweifel bringen. Wenn ich will,
kann ich meine Ichs erneuern. Ich kann sie auswechseln durch Fra-
gen, die bisherige Annahmen in Zweifel stellen. Jedes Ich ist nur eine
Annahme, ein Teil der Wahrheit. Ich entscheide, welchen Teil ich zu
meiner Uberzeugung mache. Ich gebe damit meinen Werten einen
neuen Inhalt.

Wenn Sie der Meinung sind, sich in Teams kooperativ zu verhalten,
so entspricht das Threr Meinung und Uberzeugung. Doch auch diese
Uberzeugung ist nichts weiter als ein Teil der Wahrheit. Denn in be-
stimmten Situationen geben Sie sich eindeutig autoritdr, und das
zeigt die Gegenpolaritdt zu Ihrem kooperativen Verhalten. In vielen
Situationen ist es sicherlich richtig, dafy Sie autoritdr handeln. Den-
ken Sie nur an die Erziehung eines Kindes. Wenn es z. B. auf die
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Strafle lauft und in Gefahr gerdt, von einem Auto erfafst zu werden,
macht es keinen Sinn, kooperativ zu diskutieren. Hier ist ein lauter
warnender Schrei und ein Zuriickreifien des Kindes angebracht. Und
es mag auch sein, daf} die Fahigkeit, autoritar fithren zu konnen, ein
Unternehmen rettet, anstatt es durch lange Team-Diskussionen in
den Ruin zu treiben.

Welche Position Sie auch einnehmen, sie wird immer nur einen Teil
der Wahrheit darstellen. Ein Teil der Wahrheit entspricht nicht dem
Ganzen und ist somit als Liige zu bezeichnen. In diesem Sinne ist die
Welt des Menschen eine Liige. Dessen sollten Sie sich immer bewuf3t
sein!

Und wenn die Welt des Menschen eine Liige ist, wer ist dann der
Mensch? Er vertritt Standpunkte, entwickelt seinen Uberzeugungen
entsprechende Ichs und lebt nach den daraus resultierenden Werten.
Er identifiziert sich mit ihnen. Sie sind das, was er "Ich" nennt. Alles,
was ein Mensch in seinem Inneren wahrnimmt, projiziert er nach
auflen. Der Mensch hat Verstand, aber er ist nicht der Verstand. Er
glaubt, daf$ die Welt so ist, wie er sie in seinem Inneren sieht. Doch
eigentlich ist es nur ein Film, der im Kopf eines jeden Menschen wie
auf einer Leinwand ablauft. Das Drehbuch schreiben unsere Ichs.
Wir sehen nur das, was wir kennen, was uns vertraut ist. Alles ande-
re kann also in dem Film gar nicht auftauchen.

Man hat Eingeborenen, die noch nie mit unserer Gesellschaft zu tun
hatten, Kinofilme vorgespielt. Doch statt tiberrascht oder vergniigt
zu reagieren, antworteten Sie auf die Frage, was sie denn gesehen
hatten: "Nichts. Nur Lichtflimmern." Sie konnten nichts damit anfan-
gen. Sie kannten keine Kinofilme. Also vermochten sie auch nichts
Ahnliches auf die innere Leinwand zu holen.

Was wir im Leben sind und erreichen, hiangt davon ab, wie wir mit
den Geschehnissen umgehen. Wir konnen sie in einem inneren Dia-
log hinterfragen und diskutieren, wir konnen sie aber auch ohne
grofie Debatten oder sogar vollig unbewufst aufnehmen. Das Ergeb-
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nis ist immer das gleiche: Was wir fithlen und denken, ist nicht die
Folge dessen, was uns wirklich im Leben widerfahrt, sondern es ist
nur das Produkt unserer Interpretation. Die Qualitdt unseres Lebens
wird also nicht davon bestimmt, was mit uns geschieht, sondern
vielmehr davon, wie wir damit umgehen. Der Film im Kopf lafit uns
wie hypnotisiert durchs Leben gehen. Wir sind fasziniert, beein-
druckt oder eingeschiichtert von dein, was um uns herum geschieht,
aber wir bewerten die Aufienwelt letztlich immer nur nach dem, was
wir schon kennen. Darin liegt die Schwierigkeit. Wir glauben, das
Leben bewufst wahrzunehmen, doch in uns schlummern noch viele
Fahigkeiten und Eigenschaften, die nur darauf warten, hervorgeholt
und entwickelt zu werden. Die menschliche Weiterentwicklung
héangt also von der Bereitschaft ab, in uns selbst das Verstandnis da-
fiir zu erwecken.

Ansonsten segelt man immer im Wind der anderen. Es ist wichtig,
wie man seine Segel setzt, und nicht, wie stark der Wind ist oder aus
welcher Richtung er kommt. Nehmen Sie das als Aufforderung, Ih-
ren Ichs und Werten mehr Flexibilitat zu gestatten, Veranderungen
zuzulassen und Threr eigentlichen Personlichkeit und Ihrem Charis-
ma Schritt fiir Schritt ndherzukommen.

Das ist die Wahrheit:

e Menschen beziehen Standpunkte, die ihren Werten und Ichs entspre-
chen. Sie beharren auf ihren Meinungen und sind Uberzeugt davon, dal
ihre Sicht der Dinge richtig ist.

e Ein Standpunkt ist immer nur eine Mdglichkeit unter vielen anderen. Er
entspricht niemals der objektiven Wahrheit.

e Was wir fihlen und denken, ist nicht das Ergebnis dessen, was uns
wirklich im Leben widerfahrt, sondern es ist das Ergebnis unserer Inter-
pretation.

Was ist lhre Konsequenz?
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How to Learn

Konditionierungen bestimmen Reaktionen und Handlungen «
Vorbilder sind die Modelle fur Verhaltensweisen = Logisches
Denken wird abgeleitet aus den Erkenntnissen der Vergan-
genheit

Die Meisterung des Lebens beginnt mit dem Augenblick, indem wir selbst und nicht
der Zufall unser Unterbewuftsein programmieren.

Nikolaus Enkelmann

aus dem Neandertal geschehen ist. Ein akustischer Reiz, nam-

lich das Knacken der Zweige im Wald, hat bei ihm eine durch-
aus sinnvolle Angstreaktion ausgelost. Eine angeborene und biolo-
gisch vorprogrammierte Reaktion fand statt und erwies sich als sehr
sinnvoll, weil sie ihm das Uberleben erméglichte.

E; ehen wir uns einmal genauer an, was mit unserem Vorfahren

Ein russischer Forscher hat um die Jahrhundertwende in seinen
Lern-Experimenten herausgefunden, dafs auch Reize und Reaktionen,
die eigentlich nichts miteinander zu tun haben, verbunden werden
konnen. Lauft Ihnen etwa das Wasser im Munde zusammen, wenn
eine Glocke klingelt? Natiirlich nicht! Aber Sie wissen jetzt wahr-
scheinlich, wovon ich spreche: vom Pawlowschen Hund. Iwan Pe-
trowitsch Pawlow gab ihm Futter, und beim Geruch des Futters lief
dem Hund das Wasser im Mund zusammen -eine ganz normale
korperliche Reaktion. Kurz vor der Fiitterung liefs Pawlow eine Glo-
cke ertonen. Und nach einiger Zeit setzte bei dem Hund schliefilich
der Speichelflufy schon dann ein, wenn er nur die Glocke horte, ohne
dafs es Futter gab. Der eigentliche Ausldser fiir den Speichelflufl war
nicht vorhanden, doch der akustische Reiz, das Klingeln der Glocke,
reichte aus, um die korperliche Reaktion auszultsen. Natiirlich ge-
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wohnte sich der Hund die Reaktion auch wieder ab, als er nach eini-
gen Malen merkte: Wenn die Glocke ertont, gibt es kein Futter. In
Fachkreisen heifst diese Art des Lernens "klassische Konditionie-
rung". Sie bedeutet das Erlernen einer biologisch nicht vorprogram-
mierten Reaktion auf einen Reiz.

Wabhrscheinlich entgegnen Sie mir jetzt, dafy dies kaum moglich ware,
wenn der Hund denken konnte. Vielleicht sind Sie ein wenig zu vor-
eilig. Oder sehen Sie einen Zusammenhang zwischen Pfingstrosen
und Kartoffelsalat?

Bei einer mir bekannten Frau tritt namlich die gleiche korperliche
Reaktion auf wie bei dem Hund des Herrn Pawlow, wenn sie den
Duft von Pfingstrosen wahrnimmt. Und das liegt an dem angeblich
besten Kartoffelsalat der Welt, den es frither zur warmen Jahreszeit
immer bei der inzwischen verstorbenen Grofsmutter gab. Gegessen
wurde er im Garten - direkt neben den Pfingstrosen. Der einzige Un-
terschied zum Hund besteht wohl darin, dafs sie auch nach Jahren
noch die Reaktion auf den Blumenduft beibehilt, einfach weil die
Erinnerung so schon ist, obwohl sie weifs, dafy es Grofimutters Kar-
toffelsalat nie mehr geben wird.

Ein zweiter Ansatz, um den Vorgang des Lernens zu verstehen, ist
das Lernen am Erfolg, mit dem sich der amerikanische Psychologe
Frederic Skinner beschaftigte. Dieses Lernen kennen wir wahrschein-
lich alle aus unserer Erziehung: Wir werden fiir erwiinschte Verhal-
tensweisen belohnt. Ein sehr lebhaftes Kind wird zum Beispiel we-
gen seiner Unruhe hdufig kritisiert und getadelt. Sobald es folgsam
ist, loben es die Eltern. Und weil das Kind Liebe und Zuneigung er-
fahren mochte, wird aus dem ehemals lebhaften Kind ein folgsames
und braves. Liebe und Anerkennung der Eltern sind ihm dadurch
sicher.

Im Laufe seines Lebens lernt der Mensch immer mehr Verhaltens-
weisen, die ihm die gewiinschte Belohnung einbringen. Und als Be-
lohnung wird immer das empfunden, was ihm wichtig ist: die Zu-
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neigung des Ehepartners, die Anerkennung der Freunde, der Erfolg
oder der Verdienst im Berufsleben. Seinen Erfahrungen entspre-
chend verhilt sich der Mensch immer so, wie er glaubt, die ge-
wiinschte Belohnung zu erhalten.

Dann gibt es noch das Lernen am Modell: Sie tibernehmen Verhal-
tensweisen eines anderen Menschen, wenn Thnen dieser Mensch
sympathisch ist, wenn Sie sich wiinschen, dafs er sie mag, oder wenn
Sie feststellen, daf3 er fiir sein Verhalten belohnt wird. Meist tiber-
nehmen Sie diese Verhaltensweisen aber unbewufst. Die Vorbilder,
die Modelle, sind in der Kindheit natiirlich die Eltern, spater dann
Lehrer, Freunde, Vorgesetzte, aber auch Film- und Popstars. Sogar
Romanhelden miissen als Modell herhalten. Haufig {ibernehmen wir
deren Verhaltensweisen, ohne dafs wir es merken, manchmal sogar
gegen unseren Willen. Uberlegen Sie einmal, ob auch Sie einige Ver-
haltensweisen iibernommen haben, die Sie eigentlich ablehnen, zum
Beispiel von Ihren Eltern oder Lehrern.

Eine weitere Moglichkeit des Lernens ist das Lernen durch Einsicht.
Hier ist der Mensch aufgefordert, aktiv und kreativ und mit der Fa-
higkeit des logischen Denkens die Welt zu erkunden und zu verste-
hen. So kann er Zusammenhédnge erkennen, seine Erfahrungen ord-
nen und daraus SchlufSfolgerungen ableiten.

All diese verschiedenen Arten des Lernens haben Einflufs auf die
Bildung unserer Werte. Selbst bei dem sogenannten "Lernen durch
Einsicht", immerhin die bewufiteste Art des Lernens, konnen wir un-
sere Schlufifolgerungen nur aus den Zusammenhéngen und Erfah-
rungen ableiten, die wir bisher kennengelernt haben. Und hinzu
kommt, dafs wir viel zu schnell bereit sind, einmal erkannte Schluf3-
folgerungen auf alles zu beziehen, was eben pafst. Denn der Mensch
ist faul. Und da ist es doch viel einfacher zu generalisieren, als jede
Erfahrung neu zu tiberdenken.
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So lernen wir:

e Der Mensch ist ein konditioniertes Wesen. Unser Kérper reagiert auto-
matisch auf duRere Reize, und erfolgreiche Verhaltensweisen werden in
entsprechenden Situationen unbewulf3t wiederholt.

e Gedankenlos tUbernehmen wir haufig Verhaltens- und Denkmuster ei-
nes Menschen, der uns ein Vorbild ist.

e Selbst logisches Denken kann nur zu Schluf3folgerungen fihren, die
sich von schon bekannten Erfahrungen und Zusammenhangen ablei-
ten.
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Konditionierung oder Kontext

Ein neues Ich durch bewufites Nachdenken e Konditionie-
rungen diktieren das Tun < Der Kontext unterliegt dem frei-
en Willen = Die imaginare Freiheit verhindert wahre Freiheit
= Das Zentrum der richtigen Personlichkeit

Kaum sind wir heimisch einem Lebenskreise und traulich eingewohnt, so droht
Erschlaffen, nur wer bereit zu Aufbruch ist und Reise, mag l&hmender Gewdhnung
sich entraffen.

Hermann Hesse

at unser Handeln und Denken iiberhaupt noch etwas mit
HBewuBtsein zu tun, wenn es doch andere waren, die unsere
Informationsrillen angelegt und verkniipft haben? Kénnen
wir unsere Ichs und die daraus resultierenden Werte eigentlich be-

wufst bilden oder nur aus dem Erlernten ableiten? Sind wir nicht
letztendlich doch Roboter, die nur reagieren, statt zu agieren?

Nehmen wir an, wichtige Werte seien fiir mich korperliche Vitalitat
und Gesundheit. Dazu gehort neben einigen anderen Dingen natiir-
lich auch die richtige Erndhrung. Doch da gibt es Monsieur Gour-
mand, ein Ich, das diesen Wert gerne boykottiert. Sobald er mein Efs-
verhalten bestimmt, tue ich alles, was einer der Gesundheit dienen-
den Erndhrung widerspricht: Ich esse Pizza, Wiirstchen oder andere
Leckereien, die durchaus nicht dem Wert Gesundheit entsprechen.
Ich esse zu schnell und zu spét, trinke zuviel Alkohol und nasche
zuviel StifSes.

Durch bewufstes Nachdenken habe ich dann ein neues Ich entwickelt:
Mister Topfit. Mit seiner Unterstiitzung kann ich durch die richtige
Erndhrung eine unendliche Energie gewinnen: Zum Friihstiick gibt
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es leichtverdauliches Obst, mittags und abends eine Kombination
aus viel Gemiise und frischem Salat. Fleisch habe ich ganz von mei-
ner Speisenkarte gestrichen, weil ich es fiir schlecht verdaulich halte.
Als Zwischenmahlzeit am Nachmittag esse ich etwas Obst oder ein
Butterbrot. Die letzte Mahlzeit gibt es gegen 18 Uhr, damit ist auch
fiir einen ruhigen Schlaf gesorgt. Eine zusatzliche Energiequelle ist es,
wenn ich das Essen mit viel Zeit, in wohltuender Gesellschaft und
angenehmer Umgebung geniefie. Und hin und wieder gonne ich mir
am Abend einen guten franzdsischen Rotwein.

Meine Erfahrungen mit Mister Topfit sind duflerst positiv fiir Ge-
sundheit und korperliche Vitalitat. Natiirlich kann ich Monsieur
Gourmand nicht von heute auf morgen verabschieden. Doch ent-
scheidend ist, daf8 ich mich beharrlich daran erinnere, Mister Topfit
eine wachsende Bedeutung beizumessen. Es ist permanente Arbeit,
das neue Ich so zu verstarken, dafs die Erndhrung immer mehr mei-
nem Wert entspricht. Dabei geht es nicht um eine Didt oder um ein
kurzfristiges Verhalten, sondern um eine Philosophie. Mein Ziel ist
kein athletischer Korper, vielmehr mochte ich mich rundherum wohl
und vital fithlen. Sicher gibt es hin und wieder Ausnahmen, in denen
Monsieur Gourmand regiert. Aber seine zeitweilige Herrschaft kann
ich jetzt bewufst geniefsen.

Vielleicht war in Ihrer Kindheit ein verregneter Sonntag das
Schlimmste, was passieren konnte. Der Vater hatte dann schlechte
Laune und wollte seine Ruhe haben. Wagten Sie es in dieser Situati-
on, iibermiitig durchs Haus zu toben, gab's eine Ohrfeige. Wenn Sie
sich hingegen ruhig verhielten, wurden Sie als braves Kind gelobt.
Also kamen Sie zu der Schlufifolgerung: Wenn es sonntags regnet, ist
es das Beste, wenn ich mich gar nicht sehen lasse und nur das tue,
was man von mir erwartet - und Thre Laune sank unter den Null-
punkt.

Auch heute noch reagieren Sie sofort negativ, wenn ein Sonntag mal
wieder verregnet ist. Sie haben die Verhaltensweisen des Vaters {i-
bernommen und vertreten die Meinung, dafd solche Tage vollkom-

51



men nutzlos seien. Ist es nicht offensichtlich, daf$ hier ein in der
Kindheit programmiertes Ich zum Vorschein kommt? Sie vertreten
einen Standpunkt, weil Sie mit dem Ereignis "verregneter Sonntag"
bestimmte Verhaltensweisen verbinden. Ihre ﬂberzeugung und Thr
Verhalten sind schlicht und einfach eine Konditionierung.

Es gibt auch Menschen, die solche Tage ganz anders sehen. Sie lassen
die Seele baumeln, erledigen liegengebliebene Arbeiten, lesen ein in-
teressantes Buch oder entspannen sich bei einem Regenspaziergang.
Diese Menschen sagen: "Ich kann diese Sonntage so richtig genie-
fen." Auch dieser Standpunkt kann natiirlich eine Konditionierung
sein. Aber mit Sicherheit bereitet er mehr Vergniigen!

Das Ereignis eines regnerischen Sonntags ist an sich vollig neutral.
Und doch 1afit es unterschiedliche Standpunkte zu. Welcher ist nun
wahr? Wenn jeder Standpunkt, der zu einem Ereignis oder einer Sa-
che eingenommen werden kann, wahr ist, warum entscheiden wir
uns dann nicht fiir den, der fiir uns gut ist, Freude macht und uns
weiterbringt?

Nun, zunédchst gilt es zu tiberpriifen, ob unser Verhalten und Denken
einer Konditionierung entspricht. Steht vielleicht ein Ich dahinter,
das in der Vergangenheit von anderen programmiert wurde? Jedes
Ich, das wir von anderen kritiklos oder unbewufst tibernommen ha-
ben, ist ein Bestandteil der imaginadren Personlichkeit. Die imaginare
Personlichkeit entspricht weder Threr Grundorientierung noch unter-
liegt sie Ihrem Willen, sondern ist abhdngig von den Konditionie-
rungen der Vergangenheit und unterwirft sich deren Diktat. Was Sie
nicht beherrschen konnen, gehort zur imaginaren Personlichkeit. Sie
sind zwar der festen Uberzeugung, etwas zu mogen, zu wollen, ab-
zulehnen oder anzunehmen, aber Sie haben nicht die geringste Ge-
walt dariiber. Sie sind dufseren Einfliissen ausgeliefert und handeln
mechanisch. Denn die imagindre Personlichkeit in Thnen bildet sich
nur ein, daf} etwas fiir Sie so wichtig sei, daf$ Sie es haben oder tun
mochten.
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Es ist unmoglich, ein praktisches Wissen iiber sich selbst zu haben,
wenn man seine imagindre Personlichkeit nicht kennt. Aber es ist gar
nicht so schwer, die Storenfriede unter den Ichs auszumachen. Wenn
Sie etwas tun, wobei Sie sich nicht wohl fithlen, wenn Sie etwas den-
ken oder sagen, wozu Sie nur eine banale Begriindung finden, wenn
Sie in einer Situation schlicht und einfach schlecht gelaunt reagieren,
dann geben Sie den Ichs Ihrer imagindren Personlichkeit Raum. Hier
finden Sie einen geeigneten Ansatzpunkt, um die Ichs und Werte zu
entdecken und zu stdrken, die Ihre richtige Personlichkeit ausma-
chen und zum Kontext Ihres Leben gehoren. Scheuen Sie keine Aus-
einandersetzung mit Thren Vorlieben und Abneigungen, mit Thren
Erfahrungen und Standpunkten, mit Ihren Ichs und Werten.

Ichs sind genauso zu verandern wie Ihr Haarschnitt, Thre Beziehung
zu einer Person, Thre Vorliebe fiir eine bestimmte Musik. Wenn Sie
das erkennen, besteht die Moglichkeit, ein Ich bewufst zu verandern,
den Kontext zu finden, der Ihren Werten und damit Ihrer richtigen
Personlichkeit entspricht.

Die richtige Personlichkeit besteht aus einem gebtindelten Ich, aus
einer Einheit, aus gesetzten Prioritdten, aus der Leidenschaft. Die
richtige Personlichkeit ist bewufst. Sie reagiert nicht mehr auf duflere
Einfliisse und vergangene Konditionierungen, sondern agiert wil-
lentlich im Kontext des eigenen Lebens. Was Sie wirklich beherr-
schen konnen, gehort zu Ihrem Wesenskern, zu Ihrer richtigen Per-
sonlichkeit. Damit sind Sie bewufiter Pilot und Regisseur Thres Le-
bens.

Wenn Sie frei sein wollen, ist der erste Schritt die Erkenntnis, daf3 Sie
nicht frei sind. Erst wenn Sie erkennen, daf} Sie in einem Gefangnis
sitzen, umgeben von Mauern, die in der Vergangenheit von anderen
Menschen errichtet wurden, erwacht der Wunsch zu entkommen, Thr
Verlangen nach Freiheit kann entstehen. Und erst dann steht es Ih-
nen frei, den Kontext Ihres Lebens zu finden und Ichs zu entwickeln,
die Sie stiitzen werden.
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Doch die erste und zugleich schwierigste Lektion ist zu erkennen,
daff wir im allgemeinen keine Notwendigkeit wahrnehmen, unsere
Lage zu verbessern. Solange wir glauben, unser Denken und Han-
deln frei bestimmen, die Wirklichkeit objektiv erkennen und beurtei-
len zu konnen, solange wir davon iiberzeugt sind, mit unserer wah-
ren Individualitdt vertraut zu sein und ein einheitliches, ganzes Ich
zu haben, unternehmen wir kaum etwas, um unseren Wesenskern
und unsere richtige Personlichkeit zu erschliefsen.

Solange Sie nur glauben, eine Einheit zu sein, ist alles Handeln und
Denken falsch. Erst wenn Sie wissen, daf$ viele Ihrer Wiinsche, Ab-
sichten, Einstellungen, Meinungen nicht wirklich, sondern nur Teile
Ihrer imagindren Personlichkeit sind, 6ffnen sich die Gefangnistore
und geben den Blick frei auf Ihre wahren Mdglichkeiten. Die imagi-
ndre Personlichkeit mufs deshalb verschwinden oder so geschwacht
werden, daf$ die richtige Personlichkeit die Chance hat, sich zu ent-
falten. Erst dann werden Sie kongruenter, charismatischer wirken.

Die Entwicklung der richtigen Personlichkeit beginnt mit der Her-
ausbildung eines Zentrums, einer Grundorientierung. Auf der Basis
einer grundsatzlichen Wertorientierung richten sich die Ichs aus.
Immer mehr Ichs kénnen sich dieser Arbeit anschlieffen. Wenn Sie
erst einmal Thre Grundorientierung kennen, werden Sie die Ichs be-
merken, die ihr widersprechen und sie behindern. Einige sind viel-
leicht neutral, storen aber nicht. Wenn Ichs Ihren Werten jedoch ent-
gegenstehen oder ihnen sogar schaden, sollten Sie nicht zogern, sich
von ihnen zu trennen. Denn das eigene Konigreich gilt es zu lenken,
das Konigreich der Ichs. Die Stabilitat dlterer Werte konnen wir nicht
in die Zukunft projizieren, wenn die Vision von der Zukunft Wirk-
lichkeit werden soll. Die Vergangenheit ist kein Sofa, sie sollte ein
Sprungbrett sein zur Entfaltung Ihres Charismas.
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Sie wissen jetzt:

o Konditionierungen unterliegen nicht dem freien Willen. Sie gehdren zur
imaginaren Personlichkeit und diktieren das Tun.

e Der Kontext des Lebens entspricht der richtigen Personlichkeit mit be-
herrschbaren Werten und Ichs.

e Der erste Schritt zur Entwicklung der richtigen Personlichkeit ist die Er-
kenntnis, dal} die imaginare Personlichkeit unser Denken und Handeln
bestimmt.

Was ist lhre Konsequenz?

e
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Werte sind unendliche Teams

Ichs sind die kleinsten Teile der Maschine Mensch = Werte
und Ichs mussen Hand in Hand arbeiten « Der Herr im Haus
schafft Ordnung « Harmonie im Team der Werte zur Unter-
stltzung der richtigen Persodnlichkeit

Du kannst nicht (iber etwas hinauswachsen, was du gar nicht kennst Um (iber dich
selbst hinauszugelangen, mul3t du dich selbst erst einmal kennenlernen.

Sri Nisargadatta Maharaj

absolut Beste, was es auf dem Markt gibt. Staunend stehen sie
vor den unzahligen Knopfen, Schaltern und Hebeln. Am liebs-
ten wiirden Sie sofort damit beginnen, die Maschine zu bedienen.
Als kluger Mensch wissen Sie aber, daf$ Sie erst die Gebrauchsanlei-
tung studieren miissen, damit die Maschine ihren Zweck erfiillen

Sie haben sich eine phantastische neue Maschine gekauft, das

kann.

Leider gibt es fiir den Menschen, die komplizierteste Maschine von
allen, keine Gebrauchsanleitung. Hier hilft nur aufmerksames Stu-
dieren, um zu erkennen, wie sie funktioniert. Fangen Sie am besten
bei den Ichs an, damit sie den iibergeordneten Werten in idealer
Weise zuarbeiten konnen. Wenn Sie jedes Ich und jeden Wert als Teil
der Maschine Mensch sehen, werden Sie verstehen, dafs sie Hand in
Hand arbeiten miissen, damit der Mensch das tun kann, was seiner
Aufgabe entspricht. Jedes Teil muf$ abgestimmt sein auf alle anderen,
und es muf$ ein Teil geben, das alle anderen antreibt, sie fithrt. Dann
ist natiirlich noch ein Instrument notwendig, das die Maschine in
Gang setzt. Und das sollte eigentlich der freie Wille der richtigen
Personlichkeit sein.
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Ein grofles Haus mit einer Vielzahl von Bediensteten ist ein passen-
der Vergleich fiir einen Menschen mit all seinen Ichs. Was wird wohl
passieren, wenn die Diener, die Ichs, ohne Aufsicht im Hause sind?
Ganz Kklar: Jeder tut, was er will. Der Géartner hat Lust, einmal die
Arbeit des Sekretars zu machen. Den Garten lafit er vorerst verwil-
dern. Der Sekretdr liegt auf der faulen Haut, geniefit die freie Zeit
und kiimmert sich nicht im geringsten darum, wie der Gartner sei-
nen Job erledigt. Die beiden Koche streiten sich, wer das Sagen hat.
Und weil sie sich nicht einigen konnen, mufs sich jeder seine Mahl-
zeiten selbst zubereiten. Der Butler arbeitet im Stall, der Kutscher
meint, er konne nun im Haus bestimmen, was zu tun sei. Nattirlich
nimmt das keiner ernst. Derweil geht das Zimmerméadchen singend
durchs Haus und schaut bei allen mal eine Weile zu. Kurzum, nichts
funktioniert mehr richtig und das Haus befindet sich bald in einem
vollig desolaten Zustand. Doch nach einiger Zeit merken auch die
Bediensteten, dafs die Haushaltung immer mehr aus den Fugen gerit.
Sie beschliefsen, fiir jeden Bereich einen Stellvertreter des Hausherrn
zu wahlen, der darauf achtet, dafd jeder Diener wieder seinen Platz
einnimmt und seine Arbeit zum Wohle des gesamten Hauses erle-
digt. Natiirlich gibt es hin und wieder auch unter den Stellvertretern
einiges Gerangel, wer denn nun mehr zu sagen habe. Und somit sind
alle zufrieden, als endlich der Hausherr zuriickkehrt, der die Einheit
wieder herstellt und eine Orientierung vorgibt.

Wenn die Diener eines Menschen - die Ichs -unkontrolliert tun und
lassen kénnen, was sie wollen, macht sich bald ein ungeheures Cha-
os breit. Sobald jedoch jeder Wert - jeder Stellvertreter des Hausherrn
- mit den passenden Ichs ein Team bildet, um Hand in Hand zu ar-
beiten, ist ein grofler Teil der Ordnung wiederhergestellt. Wenn
dann der Hausherr, die richtige Personlichkeit des Menschen, das
Ruder wieder in die Hand nimmt, verlauft das weitere Leben in die-
sem Haus zum Wohle aller.

Die richtige Personlichkeit ist der Wesenskern des Menschen. Sie
wird gestiitzt von Werten, die seinem Charakter entsprechen. Wenn
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ein Wert beispielsweise die Harmonie mit Ehepartner und Kindern
ist, ist es wichtig, in das Team dieses Werts nur Ichs aufzunehmen,
die der Harmonie dienen. Denn sobald das Ich aufkreuzt, das viel
lieber die Freizeit mit den Freunden aus der Zeit des Studiums
verbringen mochte, hangt der Haussegen schief. Wenn der Wert Ar-
beit und Fleif3 ist, stort natiirlich das ewig quengelnde Ich, das am
liebsten faul im Bett liegen wiirde.

Werte sind dazu da, die Personlichkeit eines Menschen zu tragen
und eine grundsatzliche Orientierung vorzugeben. Dafiir brauchen
sie Ichs in ihrem Team, die mit ihnen an der gleichen Sache arbeiten.
Es ist also wichtig, die Werte in seinem Leben zu kennen und ihnen
die richtigen Ichs zuzuordnen. Alle Ichs, die nichts mit Ihrer richti-
gen Personlichkeit zu tun haben, gilt es, beiseite zu raumen. Versu-
chen Sie, eine Orientierung fiir Ihr Leben zu finden, und bringen Sie
die verschiedenen Ichs in Ubereinstimmung.

Sie brauchen gute Teams:

e Damit der Mensch seine Aufgabe erfilllen kann, missen die Werte und
Ichs Hand in Hand arbeiten.

e Wenn Werte und Ichs harmonische Teams bilden, kdnnen sie gemein-
sam dem freien Willen des Menschen dienen.

e Werte tragen die richtige Personlichkeit eines Menschen und brauchen
dafir Ichs, die sie unterstitzen.

Was ist Ihre Konsequenz?

pd
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Das Warenhaus der Werte

Die Suche nach sinnvollen Werten « Kleine Ursache mit gro-
Ber Wirkung = Bewunderung und Neid als Hinweis auf die
eigenen Werte < Winsche sind Wegweiser zu den Werten <
Das Angebot der Werte

Wenn du nicht weil3t, wohin du gehst, wie kannst du erwarten, dort anzukommen?
Basil S. Walsh

tellen Sie sich vor, Sie haben geniigend Geld und beschliefsen,
Setwas zu kaufen. Irgend etwas Sinnvolles, was Thnen zusatzlich

noch Freude macht. Aber Sie wissen noch nicht, was es sein
konnte. Sie gehen also in ein grofies Geschaft mit vielen Abteilungen
und Millionen Artikeln. Sie lassen sich viel Zeit, um etwas zu finden,
was Thren Wiinschen entspricht. Manchmal glauben Sie schon, das
Richtige entdeckt zu haben, aber dann lassen Sie es doch wieder.
Vielleicht bietet ein anderes Warenhaus etwas Besseres. Also gehen
Sie ins ndchste Geschift. Doch leider finden Sie wieder nichts. Das
dritte Geschaft konnte ja eventuell etwas haben ... Stellen Sie sich vor:

Es gibt Millionen Geschéfte!

Wie konnen Sie etwas Sinnvolles finden, wenn Sie nicht wissen, was
Sie wollen? Sie miissen zumindest dariiber nachdenken, welches Ge-
schift Sie interessieren konnte. Noch besser wire es natiirlich, genau
zu wissen, was Sie wollen. Dann kénnen Sie zielstrebig das richtige
Geschift ansteuern.

Wie sieht es mit Ihren Werten aus? Wissen Sie, was Sie mochten?
Werte sind Voraussetzungen fiir das eigene Handeln. Wenn ich Sie
jetzt nach Ihren Werten frage, dann kann die Antwort lauten: Liebe,
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Achtung, Entwicklung, Unterstiitzung, Integritit, Spafs, Zufrieden-
heit, Kreativitat, Schonheit, Anziehung, Ehrlichkeit, Freiheit, Geld ...

Der Ursprung besonderer Fahigkeiten und aufserordentlicher Erfolge
liegt in der Erkenntnis, dafs wir selbst wahlen konnen. Es steht uns
frei, uns fiir diese oder jene Werte zu entscheiden, Werte wegzulas-
sen, die uns einschranken, und die zu verstiarken, die uns unterstiit-
zen.

Denken Sie daran, dafs das Leben aus vielen Bereichen besteht, die in
ihrer Bedeutung fiir ein zufriedenes Leben gleichrangig sein sollten.
Wenn Sie in einem Bereich unzufrieden sind, hat das zwangslaufig
negative Konsequenzen fiir die anderen. Und die Folgen einer posi
tiven Veranderung in einem Bereich wirken sich unter Umstianden
auf einen anderen Bereich negativ aus. Die Luftwirbel, die ein
Schmetterling in China verursacht, konnen Ausloser eines Hurrikans
sein, der Wochen spater iiber der Karibik tobt. Dieser "Schmetter-
lingseffekt" ist zwar das Sinnbild fiir die Unvorhersagbarkeit des
Wettergeschehens, aber Sie wissen wahrscheinlich aus Thren eigenen
Erfahrungen, daf} kleine Ereignisse tatsdachlich Ausloser fiir {ibergrei-
fende Veranderungen sein konnen. Die heutzutage geforderte globa-
le Sicht der Dinge sollten Sie auch auf Ihre Werte beziehen. Wenn ein
Fischernetz das Sinnbild fiir Ihr jetziges Leben ist, werden Ihnen die
Auswirkungen auf das gesamte Flechtwerk "Leben" deutlich, sobald
Sie an einer Masche ziehen.

Wenn es Ihnen Miihe bereitet, Werte zu finden, iiberlegen Sie einmal,
welche Menschen Sie am meisten bewundern, denn diese Menschen
reprasentieren das, was Sie in sich entwickeln mdchten. Achten Sie
auch ruhig darauf, worum Sie andere Menschen beneiden, denn was
Sie neiden, sollten Sie in sich selbst entwickeln.

Um nun Ihre Werte besser kennenzulernen, denken Sie an Ihre Wiin-
sche, materielle oder ideelle. Wollen Sie Karriere machen, Thre Bezie-
hung verbessern, Thr Bewufitsein entwickeln oder ein neues Haus
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bauen? Nehmen Sie sich ein Blatt Papier, und schreiben Sie auf, was
Sie in Threm Leben wirklich wollen.

Wenn Sie sich Thre Wiinsche anschauen, fallt Thnen wahrscheinlich
auf, dafs Sie zu unterschiedlichen Lebensbereichen gehoren. Fassen
Sie jetzt wie in dem folgenden Beispiel die passenden Wiinsche zu
Gruppen zusammen, und leiten Sie daraus den entsprechenden Wert
ab. Beurteilen Sie Ihre Werte nicht. Es geht nicht um die Kategorien
negativ oder positiv, richtig oder falsch. Es geht nur darum, daf3 die
Werte in IThrem Leben wichtig sind und Sie nach vorne bringen.

Die Wiinsche Der Wert
Ein reprasentatives Eigenheim materielle Sicherheit
Ein komfortables Ferienhaus in der Schweiz materielle Sicherheit
Genugend Geld, um unabhéngig sein zu kdnnen materielle Sicherheit
Ein gliickliches Familienleben Harmonie

Ein gutes Verhaltnis zu meinen Mitarbeitern und Kol- | Harmonie
legen
Ausgezeichnete Kenntnisse auf meinem Fachgebiet | Erfolg

Eine Top-Karriere Erfolg
Eine berufliche Tatigkeit, die mich fasziniert Begeisterung
Genlgend Zeit fiir personliche Interessen Freizeit

lhre Wiinsche und Werte

Auf der weiteren Suche nach Thren Werten sollten Sie sich nun fra-
gen: Was macht mich eigentlich gliicklich und zufrieden? Verschaf-
fen Sie sich Klarheit dartiiber, was Sie bestarkt und was Ihnen Power
gibt:

1. Wann haben Sie zu einer Situation, die Sie erlebt haben, absolut
ja gesagt?

2. Was genau hat Sie bei dieser Gelegenheit froh gemacht?

3. Wann haben Sie zuletzt ein dhnliches Gefiihl empfunden?
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4. Welcher Wert steht dahinter?

Wissen Sie jetzt, was Sie im Warenhaus der Werte kaufen, wenn Sie
10 000 Mark zur Verfiigung haben? Schauen Sie sich das umfangrei-
che Angebot auf den folgenden Seiten an. Sie miissen die gesamte
Summe ausgehen, fiir jede Ware allerdings einen anderen Betrag.
Entscheiden Sie sich fiir mindestens vier und hochstens zwolf Waren,
und notieren Sie, wieviel Sie dafiir ausgeben:
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Das Angebot

Der

Betrag
1. | Die Kraft, die Welt von Ungerechtigkeiten zu befreien
2. | Ein erfiilltes Leben fir alle Armen und Kranken.
Die Gewahr, auf dem von mir bevorzugten Gebiet zu eine
3. . .
Bertihmtheit zu werden.
4 Fur jeden Tag ein Ereignis, das mich gltcklich und frohlich
" | macht.
5 Das einzige Exemplar des Buches zu besitzen, das einen
" | tiefen Einblick in den Sinn des Lebens garantiert.
6. | Als hochrangiger Politiker Einflull nehmen kénnen.
7. | Die vollkommene Beziehung zu einem anderen Menschen
8 Ein Haus in schéner Umgebung. entworfen und eingerichtet
" | von den besten Architekten
9. | Ein Leben ohne Krankheit.
10 Wertfrei und verstandnisvoll mit der Meinung anderer Men-
" | schen umgehen kénnen.
11 In Ubereinstimmung mit den Menschen und der Umwelt
" | leben
12. | Furchtlos und tatkraftig das Leben meistern.
13 Energie und Beharrlichkeit, um alle Hindernisse zu
" | Uberwinden
14 Ein freies und anspruchsloses Leben in natirlicher Umge-
" | bung.
Energie und Elan, um ein aktives Leben zu fliihren und an-
15. . .
dere Menschen mitzureil3en.
16. | Zu den zehn reichsten Menschen der Welt gehéren.
17. | Die Fahigkeit, Hochstleistungen zu vollbringen
18 Ein Leben in Ubereinstimmung mit meinem innersten We-
' | senskern.
19 Ein Leben in Einheit mit den kosmischen oder gottlichen
" | Gesetzen
20 Die Fahigkeit, mein Leben gezielt und durchdacht zu gestal-
‘| ten.
Meinen Wunsch nach Chancengleichheit fiir alle Menschen
21. S
auf der Welt verwirklichen.
22 Genligend Kraft, um mein Leben in den Dienst der

Menschheit zu stellen.
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23.

Als fihrende Personlichkeit auf meinem Fachgebiet eine
hohe Auszeichnung erhalten.

24,

In jeder Minute meines Lebens heiter und vergnigt sein.

25.

Als Mensch mit tiefen Einsichten und Erkenntnissen unab-
hangig von AuBerlichkeiten sein.

An einfluRreicher Stelle das Schicksal der Menschheit mit-

26. .
bestimmen.

27 Die Befahigung, meiner Umwelt Sympathie, Achtung und

" | Warme zu schenken.
28. | Eine Umwelt voller Schénheit und vollendetem Geschmack.
29. | Vitalitat und einen gesunden und schonen Korper.
30. | Liebevolle Aufmerksamkeit fir meine Mitmenschen.
31. | Ein Leben in Ubereinstimmung mit den Gesetzen der Natur.
32 Die Zuversicht, daf in meinem Leben alles zu meinem Bes-

ten geschieht.

33.

Die Kraft, jederzeit so zu handeln, wie ich will.

34.

Zufriedenheit in einem einfachen und genliigsamen Leben
finden

35.

Mit Leidenschaft einer faszinierenden Tatigkeit nachgehen

36.

Ein sorgloses Leben durch die Einkiinfte eines umfangrei-
chen Immobilienbesitzes.

37.

In dem von mir gewahlten Beruf zu den Besten gehoren.

38.

Aufrichtigkeit und Offenheit unter den Menschen.

39.

Unbegrenzte Zeit, um mich den spirituellen Ideen grofser
Meister zu widmen.

40.

Ein Gbersichtliches Leben mit klaren Regeln.

Wieviel geben Sie fir welchen Wert aus?

Nun wollen Sie sicher wissen, fiir welche Werte Sie sich mit Threr
Waren-Auswahl entschieden haben. Addieren Sie die Betrdage, wenn
Sie beide Waren eines Wertes gekauft haben. Anhand der ausgege-
benen Betrdge konnen Sie die Bedeutung Threr Werte erkennen.
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Waren-Nummer Wert Betrag
1. und 21. Gerechtigkeit

2. und 22. Verantwortung

3. und 23. Anerkennung, Ruhm
4, und 24, Freude, Frohlichkeit

5. und 25. Weisheit

6. und 26. EinfluB, Macht

7. und 27. Liebe

8. und 28. Schénheit, Asthetik

9. und 29. Gesundheit

10. und 30. Verstandnis

11. und 31. Harmonie

12. und 32. Vertrauen, Mut

13. und 33. Starker Wille

14. und 34, Einfachheit

15. und 35. Begeisterungsfahigkeit
16. und 36. Materielle Sicherheit
17. und 37. Leistungsfahigkeit, Energie
18. und 38. Wahrhaftigkeit

19. und 39. Spiritualitat

20. und 40. Klarheit, Ordnung

Ihre wichtigsten Werte

Welche Hierarchie haben Thre Werte?

Vielleicht haben Sie selbst noch wichtige Werte entdeckt, die nicht in
dieser Liste enthalten sind. Schreiben Sie sie dazu. Bei der Uberprii-
fung im folgenden Kapitel werden Sie die richtige Werte-Skala he-
rausfinden.
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Sie sollten Ihre Werte kennen:

o Werte sind die Voraussetzung flr die richtigen Handlungen. Sie missen
Ihre Werte kennen, wenn Sie in eine sinnvolle Lebensrichtung gehen
wollen.

e Werte sollten alle Bereiche des Lebens berlicksichtigen, denn eine klei-
ne Veranderung in einem Bereich kann grofle Auswirkungen auf einen
anderen haben.

e Wenn Sie nach Ihren Werten suchen, fragen Sie sich nach |hren Wun-
schen, und achten Sie auf das, was Sie an anderen Menschen bewun-
dern und was Sie ihnen neiden.

Was ist Ihre Konsequenz?

pd
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Hierarchie der Werte

Die Einheit der Werte und Ichs ist ein wichtiges Ziel = Nur
aufeinander abgestimmte Werte ermoéglichen die Umsetzung
e Die Auswahl der Werte-Skala « Verdnderungen im Leben

Ein jeder ist soviel wert, als die Dinge wert sind, um die es ihm ernst ist.

Marc Aurel

er Mensch ist kein Blatt im Wind, das von aufieren Einflis-
Dsen hin- und herbewegt wird. Er kann sich entscheiden, in
welche Richtung er gehen will. Er kann negative Einwir-
kungen bekdampfen. Die Abstimmung der Werte untereinander bil-
det den Ausgangspunkt dafiir. Aber denken Sie bitte daran: Nicht
alle Werte der imaginaren Personlichkeit miissen verandert werden.

Es gibt unter ihnen auch viele niitzliche, die weiterleben sollten, weil
sie die richtige Personlichkeit stiitzen und fordern.

Sie konnen eine Million oder sogar eine Milliarde Dollar besitzen
und werden trotzdem nicht gliicklich sein, wenn Ihr Leben mit Thren
Werten in Konflikt steht. Es ist also wichtig, dafs der "Herr im Hause",
die richtige Personlichkeit, seinen Stellvertretern vorgibt, wo es
langgeht. Und wie es in einer korrekten Hierarchie {iiblich ist, wird es
auch unter den Stellvertretern eine bestimmte Rangfolge geben. Si-
cherlich behailt jeder die Kompetenz auf seinem Gebiet, doch muf$ er
sich dem tibergeordneten Wert beugen.

Es gibt keine feste und endgiiltige Rangordnung fiir Werte, die man
haben sollte, sondern Sie allein entscheiden, welchen Werten Sie den
Vorrang geben. Nur so konnen Sie eine Basis schaffen, die es Ihnen
ermOglicht, abends zu wissen, ob die Handlungen des Tages in die
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Richtung der gewadhlten Werte gegangen sind. Eine Werte-Skala, die
Ihrem Wesenskern entspricht, ist eine Kraftquelle fiir Ihr Charisma.

Ihre Werte kennen Sie nun schon, doch Ihr Wertesystem ist noch un-
fertig. Sie miissen jetzt noch die Rangfolge der Werte iiberpriifen.
Schreiben Sie Thre ermittelten Werte untereinander auf, und ent-
scheiden Sie, welcher Wert welche Prioritat hat. Wenn Sie im unkla-
ren sind, fragen Sie sich, was passieren wiirde, wenn ein Wert weg-
fiele. Konnten Sie dann weiterleben? Auf diese Weise werden Sie den
Wert mit der hochsten Rangstufe finden und eine Ubersicht iiber die
Wichtigkeit der einzelnen Werte erhalten. Uberpriifen Sie dann, wel-
che Uberschneidungen in den verschiedenen Lebensbereichen ent-
stehen. Fragen Sie nach den Auswirkungen auf Ihr Leben, wenn Sie
die Werte umsetzen. Sie miissen mit einigen Veranderungen rechnen:
Wenn Sie von einem Wert auf Threr bisherigen Lebenslinie nur ein
Grad abweichen, wird der Winkel zwischen alter und neuer Lebens-
linie dennoch immer weiter werden.

Sie konnen lhre Werte bestimmen:

e Der Mensch ist den Werten und Ichs nicht hilflos ausgeliefert. Er kann
entscheiden, in welche Richtung er will.

¢ Die Rangfolge der Werte gibt die Lebensrichtung vor und sollte mit dem
Wesenskern Ubereinstimmen.

e Die Umsetzung der Werte fiihrt wahrscheinlich zu Veranderungen in
Ihrem Leben. Denn jede Abweichung von der bisherigen Lebenslinie
fuhrt in eine neue Richtung.

Was ist Ihre Konsequenz?

rd
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Die Sprache der Werte sind die
Regeln der Ichs

Ichs sind die Intendanten auf der Buhne des Lebens < Die
Regeln der Ichs diktieren die Rollen = Gleiche Werte beinhal-
ten nicht immer die gleichen Regeln < Die richtige Person-
lichkeit agiert bewul3t

Die Menschen sind insgesamt je zivilisierter, desto mehr Schauspieler.

Immanuel Kant

as Leben ist eine Bithne mit fast stiindlich wechselndem
D Programm. Der Mensch schliipft standig in neue Rollen, um

in dem gerade laufenden Stiick bestehen zu konnen. Er ist
der Vorgesetzte, der seine Mitarbeiter tyrannisiert, und der ver-
standnisvolle Vater, wenn die Tochter eine schlechte Klassenarbeit
schreibt. Er ist der Ehemann, der unter dem Pantoffel steht, und er
ist der frohliche Kamerad, wenn er mit seinen Freunden am Stamm-
tisch sitzt. Doch all die Rollen spielt er nicht, weil es ihm Spafs macht.
Ganz im Gegenteil. Er wird dirigiert von seinen Uberzeugungssys-
temen, diesen vielen kleinen Ichs, die ihm vorgeben, nach welcher
Rolle er gerade leben soll.

Schauen wir uns einmal die Rolle eines Menschen an, der in einem
Team arbeitet und seine Kollegen unterstiitzt, wo er nur kann. Er ist
bereit, Aufgaben zu iibernehmen, die eigentlich anderen obliegen; er
besorgt kleinere Erledigungen, wie zum Beispiel Geburtstagsge-
schenke. Er spielt die Rolle des Hilfsbereiten. Und die Regeln, die
dahinterstehen, konnten heifsen: Wenn ich dir helfe, dann tust du mir
nichts. Wenn ich anderen helfe, sind sie bereit, auch mir zu helfen.
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Wenn ich hilfsbereit bin, wird man mich mogen. Der Wert, der dar-
iiber steht, ist Anerkennung. Und das Ich oder die Ichs, die fiir den
Wert Anerkennung zustindig sind, sind der Uberzeugung: Liebe
und Anerkennung bekomme ich nur, wenn ich etwas fiir andere
Menschen tue. Regeln werden sichtbar durch die Tausende von Rol-
len, die Menschen spielen, und durch das, was Menschen sagen. Sie
andern ihre Rollen und werden jemand anderes, je nachdem, wel-
cher Wert gerade gelebt wird und welches Ich die Regeln vorgibt.

Anderungen von Rollen héngen sehr oft von den Einfliissen der du-
Seren Welt ab. Etwas verandert sich, und schon taucht ein Ich auf
und diktiert die entsprechende Rolle. Der liebevolle Ehemann
schliipft in die Rolle des miirrischen Gatten, wenn seine Ehehalfte
eine halbe Stunde am Telefon mit der Freundin den neuesten Tratsch
austauscht. Manchmal ergreift ein Ich die Oberhand, ohne daf ich
den Grund wifte, aber ich dndere meine Rolle. Heute bin ich bes-
tens gelaunt, wenn meine Kindern von ihren Schulerlebnissen erzah-
len, morgen bin ich in der gleichen Situation gereizt und ungeduldig.
Warum? Es sind die verschiedenen Ichs, die auftauchen und wieder
verschwinden.

Es ist eine etwas verzwickte Angelegenheit, den Zusammenhang von
Ichs, Regeln, Rollen und Werten zu erkennen. Nehmen wir an, fiir
einen Menschen sei Profit ein wichtiger Wert. Er mochte ein hohes
Einkommen haben und sich demnéchst auch ein eigenes Haus leis-
ten kénnen. Ein Ich aus dem Team des Werts Profit hat die Uberzeu-
gung: Es gibt keinen Mifserfolg, es gibt nur Ergebnisse. Daraus leitet
er die Regel ab: Ich nehme jede Chance wahr und versuche, das ge-
wiinschte Ergebnis zu erzielen. Wenn es nicht klappt, bin ich um ei-
ne Erfahrung reicher. Und immer dann, wenn es um den Profit geht,
spielt er die Rolle eines mutigen und selbstsicheren Menschen.

Fiir einen anderen Menschen ist Profit ebenfalls ein wichtiger Wert,
auch er mochte ein hohes Einkommen haben und sich ein eigenes
Haus leisten kénnen. Doch sein Ich hat eine ganz andere Uberzeu-
gung: Um gut zu sein, darf man keine Fehler machen und mufs Mi-
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Berfolge vermeiden. Das fiihrt ihn zu der Regel: Ich vermeide alles,
wovon ich nicht weifs, wie es ausgeht. Wenn es um den Profit geht,
spielt er der Regel des Ichs entsprechend eine dngstliche und vor-
sichtige Rolle. Menschen konnen also sehr dhnliche Werte haben und
trotzdem durch ihre Rollen einen vollig anderen Inhalt ausdriicken.

Blattern Sie noch einmal zuriick zu Thren Werten, suchen Sie sich
vier heraus, und fragen Sie sich nach den Rollen, die Sie spielen,
wenn es um diese Werte geht. Finden Sie die Ichs und die zugehori-
gen Regeln, die Ihnen eine Rolle diktieren, zum Beispiel:

Wert = Harmonie

Ichs = Kooperation, Hilfsbereitschaft, liebevolle Anteilnahme

Regeln = Ich mag es, gemeinsam mit anderen auf ein Ziel hinzu-
arbeiten.

Ich helfe sofort, wenn ich sehe, daf$ jemand Unterstiit-
zung braucht.

Ich nehme Anteil an den Sorgen und Noten anderer
Menschen und versuche, sie wieder aufzuheitern.

Vielleicht agieren Sie irgendwann in einer Rolle, die mit Ihrer richti-
gen Personlichkeit nichts zu tun hat. Es handelt sich um eine kondi-
tionierte Rolle, in der ein Ich die Oberhand gewinnt und Ihnen Re-
geln vorgibt, die nicht Ihren Werten entsprechen. Sobald Sie wissen,
was zu lhrer richtigen Personlichkeit gehort, werden Sie merken,
wann Sie von der einen Rolle zu der anderen wechseln. Sie konnen
erkennen, welche Rolle nicht zu Ihrer Identitat gehort und die Maske
ablegen. Wenn Sie die Regeln selbst festgesetzt haben, dann wissen
Sie, warum Sie sich in einer Situation so und nicht anders verhalten.
Sie agieren in einer Kontext-Rolle, die mit der richtigen Personlich-
keit in Einklang steht und Ihr Charisma zur Entfaltung bringt.
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Das steht fest:

e Die Ichs geben die Regeln vor, nach denen ein Mensch lebt. Regeln
werden sichtbar durch die Rollen, die Menschen spielen, und durch
das, was sie sagen.

¢ Konditionierte Rollen entsprechen nicht den persdnlichen Werten, son-
dern lassen sich von den Ichs die Regeln diktieren.

o Kontext-Rollen stehen in Einklang mit der richtigen Personlichkeit. Ein
Mensch mit Kontext-Rollen weil3, wann er von einer Rolle in die andere
wechselt. Er erkennt, welche nicht zu seiner Identitat gehort.

Was ist Ihre Konsequenz?

d
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Werte in Konzentration -
Ich bin

Die Ichs prazisieren den Wesenskern « Der Kdrperausdruck
verrat die Wahrheit « Die Aussage Uber den Wesenskern
mufd mit den Ichs Ubereinstimmen

Das Ich ist die Spitze eines Kegels, dessen Boden das All ist.
Christian Morgenstern

sind. Wahrscheinlich kommt als erste Antwort: Ich bin Schrei-
ner oder Arzt oder Ingenieur. Benannt wird die Tatigkeit, der
die Befragten nachgehen. Dann fragen Sie noch einmal nach: Was
glaubst du zu sein, welche Eigenschaften machen dich aus? Wahr-
scheinlich erhalten Sie Antworten wie die: "Ach, ich bin eigentlich
ganz freundlich, manchmal kann ich mich natiirlich auch aufregen.

F ragen Sie doch einmal Bekannte und Freunde danach, was sie

Ja, und eigentlich bin ich zufrieden, je nachdem." Die wenigsten
Menschen konnen prazise sagen, wer sie sind, was ihre angestrebte
Einheit, ihren Wesenskern ausmacht. Sie wissen es nicht, weil sie die
Werte nicht kennen, die ihrem Leben die Richtung vorgehen.

Meine obersten Werte habe ich als Gesundheit, Bewuf3tsein, Liebe,
Harmonie, Erfolg und Profit definiert. Gesundheit und Bewufstsein
verbinde ich mit dem Begriff "vital". Die Ichs der Werte Liebe und
Harmonie bezeichne ich als "liebevoll". Die Werte Erfolg und Profit
lebe ich so, daf3 ich sie als "lebensfroh" bezeichnen kann. Damit
komme ich zu der Aussage: Ich bin ein vitaler, liebevoller, lebensfro-
her Mensch.
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Waihrend eines Vortrags wurden die 400 Teilnehmer gefragt, wer
von ihnen den Mut habe, sich vorne hinzustellen, seine Werte auf
einen Punkt zu bringen und zu sagen: "Ich bin ein ... " und dann die
Worte zu finden, die seinen Wesenskern charakterisieren. Ein Mann
erklarte sich bereit und sagte laut und deutlich: "Ich bin ein ehrlicher,
mutiger und liebevoller Mann." Doch auf die anschlieflende Frage,
wer ihm das abnehme, meldeten sich nur 30 aus dem Publikum. Ir-
gend etwas an seinem Ausdruck stimmte nicht tiberein mit dem, was
er sagte. Fast eine Stunde dauerte es, bis er eine iiberzeugendere
Formulierung fiir dieses "Ich bin ein ... " fand. Erst dann konnte er
durch seine Stimme, sein Verhalten und seine Gestik die Aussage so
unterstreichen, dafl 400 Hande hochgingen, als die Frage nach der
Glaubwiirdigkeit gestellt wurde.

Es ist wohl schmerzlich, auf diese Weise den eigenen Wesenskern
kennenzulernen. Und es ist bestimmt nicht leicht, eine Aussage zu
finden, die sich in Stimme, Korperhaltung und Gestik iibereinstim-
mend widerspiegelt. Auch fiir Sie mag es nun eine Herausforderung
sein, Threm Wesenskern ndherzukommen. Schreiben Sie Thre Werte
auf und die Ichs, nach denen Sie einen Wert leben wollen. Die Ichs
fassen Sie dann wie in dem folgenden Beispiel zu einer "Ich-bin"-
Aussage zusammen, hinter der sie voll und ganz stehen kénnen und
die Ihren Wesenkern charakterisiert.

Wert Ich

Harmonie verstandnisvoll
hilfsbereit
anteilnehmend
materielle Sicherheit fleiRig
sparsam
diszipliniert

Ihre Werte und "Ich-bin"-Aussagen
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Die Ichs des Wertes "Harmonie" konnten Sie als liebevoll, die des
Wertes "materielle Sicherheit" als strebsam bezeichnen. Die Ich-
Aussage wiirde dann lauten: Ich bin liebevoll und strebsam.

Beispiele dafiir, wie Realitdat und "Ich bin ... " auseinanderklaffen, las-
sen sich gentigend finden. Da gibt es den Vater, der behauptet, sehr
einfithlsam zu sein und seine Kinder in ihrer Entwicklung liebevoll
zu unterstiitzen. Wenn man aber genau hinsieht, wird man feststel-
len, daf3 er bei der Erziehung gerne mit dem Spruch arbeitet: "Solan-
ge du deine Fiifle unter meinen Tisch setzt, wird getan, was ich will."
Der Teilaspekt seiner Identitit, den wir gerade betrachten, wider-
spricht der von ihm wahrgenommenen Wirklichkeit {iber sein Ich.
Die Auswirkungen auf sein Charisma sind offensichtlich.

Die nette dltere Dame behauptet, sie sei tolerant und fiirsorglich.
Und tatsachlich hat sie fiir alle ein Herz, kiimmert sich rithrend um
andere, respektiert selbst den Alkoholiker in der Nachbarwohnung.
Nur eins kann sie nicht ertragen: die Bettler in der Einkaufsstrafse.
Sie kann absolut nicht verstehen, dafs es Menschen gibt, die dem lie-
ben Herrgott den Tag stehlen und auf Kosten anderer leben wollen.
Ihre "Ich-bin"-Aussage bezieht sich also nicht auf ihren Wesenskern,
zu dem die Abweisung ebenso gehort wie Toleranz und Fiirsorge.

Hinterfragen Sie Ihre "Ich-bin"-Aussage soweit wie moglich. Schauen
Sie genau hin, ob nicht doch ein Ich diese Aussage zunichte macht,
weil es einfach etwas anderes tut als das, was in Ihren Oberbegriffen
enthalten ist.
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Keine Frage:

e Sie brauchen Werte, die lhrem Leben die Richtung vorgeben, wenn Sie
Ihre angestrebte Einheit prazise benennen wollen.

e Die unterstitzenden Ichs der wichtigsten Werte sind Inhalt der "Ich-bin"-
Aussage.

e Um die "Ich-bin"-Aussage glaubwiirdig zu auRern, darf kein Teilaspekt
der Identitat ihr widersprechen.

Was ist Ihre Konsequenz?

d
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Der Talisman

Werte mussen gelebt werden = Sinneswahrnehmungen als
Anker zur Wert-Erinnerung = Alltagliche Handlungen als
Werte-Symbol < Ein Talisman fur das gesamte Werte-
System

Ein treu Gedenken, lieb Erinnern, das ist der goldne Zauberring, der auferstehen
macht im Innern, was uns nach aul3en unterging.

Friedrich von Bodenstedt

un wissen Sie wahrscheinlich schon ziemlich genau, welche

Werte fiir Thre Lebensorientierung entscheidend sind. Doch

auch wenn Sie die Wichtigkeit der Werte klar erkannt haben
- das Wissen allein reicht nicht aus. Noch ist Ihr Wertehimmel in
weiter Ferne. Holen Sie ihn auf die Erde! Es ist wesentlich, sich in
wichtigen Situationen daran zu erinnern. Nur dann wird es Thnen
gelingen, die Werte immer starker in Ihr Leben einzubinden und Ihre
charismatischen Krafte zu steigern.

Die meisten Menschen kennen wahrscheinlich das plotzliche Auf-
tauchen von Erinnerungen, wenn sie ein ganz bestimmtes Musik-
stiick horen. Der erste Walzer mit dem Lebenspartner ist mit einer
besonderen Melodie verbunden, die erste Umarmung, der erste
Schritt des Kindes oder auch ein wunderschoner Film. Immer, wenn
Sie diese Melodie horen, ist die Erinnerung wieder da. Ein Duft, ein
Geschmack, ein Gerdusch konnen ebenfalls eine Erinnerung auftau-
chen lassen. Das sinnliche Erleben ist fest mit der Erinnerung veran-
kert.

Anker sind Sinneswahrnehmungen, die eine bestimmte Reaktion
ausldsen. Uberdenken Sie doch einmal Ihren Alltag. Sie werden eine
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stattliche Anzahl von Ankern finden, Dinge, auf die Sie reagieren,
ohne lange zu iiberlegen, wie Sie reagieren sollen: die rote Ampel,
das Klingeln des Telefons usw. Und das ist die Grundidee: einen
Anker, einen Talisman zu finden, der Sie an das erinnert, was Ihnen
wichtig ist.

Oft gibt es Situationen, in denen Sie einen fiir Sie wichtigen Wert le-
ben mochten. Doch Sie haben die Erfahrung gemacht, daf$ Sie in e-
ben dieser Situation etwas ganz anderes tun. Nehmen wir an, Sie le-
gen sehr viel Wert auf Ihre Gesundheit und haben sich entschlossen,
Ihre Erndhrung zu verbessern. Doch in der Hektik des Tages passiert
es immer wieder, daf$ Sie diesen Vorsatz vergessen. Sie haben aber
festgestellt, dafy Sie vor jedem Essen immer eins tun: Da mag kom-
men, was will, Sie waschen sich die Hande. Verbinden Sie dieses
Handewaschen mit dem Gedanken an den Wert Erndhrung: Immer
dann, wenn ich mir die Hiande wasche, erinnere ich mich, was fur
mich gesundes Essen bedeutet. Ein Gegenstand, beispielsweise eine
Anstecknadel, die Sie am Handtuch befestigen, wird ein zusatzliches
Hilfsmittel zur Erinnerung sein.

Manche Menschen sind so erschopft, wenn sie abends nach Hause
kommen, dafi sie immer wieder vergessen, ihren Partner liebevoll zu
begriiffen. Und es macht sie traurig, daf’ sie es vergessen, weil es ih-
nen selbst sehr wichtig ist. Wenn Sie zu diesen Menschen gehoren,
dann {iiberlegen Sie, was Sie als erstes tun, sobald Sie zu Hause an-
kommen. Vielleicht schlieflen Sie die Wagentiir ab? Eine alltagliche
Handlung, aber sie kann der Talisman, die Erinnerung daran sein,
dafd Sie den Wert Liebe auch leben mochten und es Ihnen wichtig ist,
den Partner liebevoll zu umarmen, sobald Sie das Haus betreten. E-
benso konnen Sie den Wagenschliissel als Symbol nehmen. Wenn Sie
noch einen zusatzlichen Anker brauchen, dann kleben Sie ein Herz,
einen Stern oder ein anderes visuelles Symbol neben das Wa-
genschlof3, oder Sie kaufen sich einen Schliisselanhdnger, in den Sie
das Bild Ihres Partners einsetzen konnen.
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Es mag fiir Sie auch wichtig sein, einen Talisman zu finden, der Sie
immer wieder an die Gesamtheit Ihrer Werte erinnert. Wenn Sie stets
ein bestimmtes Schmuckstiick tragen, einen Ring oder eine Kette,
haben Sie einen geeigneten Anker, an den Sie einen Lebenswert
koppeln konnen. Vielleicht tragen Sie eine Armbanduhr mit Wecker-
funktionen. Dann stellen Sie die Uhr so ein, daf3 zu einer bestimmten
Zeit oder zu jeder vollen Stunde ein leiser Ton Sie darauf aufmerk-
sam macht, daf3 Sie sich daran erinnern wollen, was es fiir Sie heifst,
die Werte zu leben, die fiir Sie wichtig sind.

Es geniigt nicht, Werte zu haben:

e Das Wissen um die Werte allein reicht nicht. Werte mussen in das Le-
ben eingebunden werden, um die richtige Personlichkeit zu férdern.

e Werte kdnnen "verankert" werden. Anker sind Sinneswahrnehmungen,
die eine bestimmte Reaktion auslésen - in diesem Fall die Erinnerung
an die Werte.

e Alltagliche Handlungen und Symbole kénnen Anker sein, um die Ge-
danken auf einen Wert oder auf das gesamte Werte-System zu lenken.

Was ist lhre Konsequenz?

pd
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Teil Il
Balance



CHECKLISTE

Wo befinden Sie sich auf lhrem Weg zur Balance?

Stimmt Stimmt

10.

11.

82

umgehen werde.

nicht

. Ich sage und tue das, was ich auch denke, denn

sonst fUhlte ich mich, als hatte ich mein Gleichgewicht [ [

verloren.

MuR ich mich in meiner Lebensweise zwischen zwei

Moglichkeiten entscheiden, weill ich immer, welche O O

die richtige ist.

Ich weild genau, was ich will. Und meine Handlungen

unterstitzen meine Werte. 0 0

Es passiert mir nie, da ich mich frage, warum ich

eigentlich etwas getan habe. ] ]

Was ich mir morgens vornehme, setze ich mit Sicherheit

im Laufe des Tages auch um. U U

Eine schmerzhafte Erfahrung hat schon oft eine tiefgrei-

fende Veranderung bewirkt. U U

Wenn ich mich mit einem Menschen unter halte, merke

ich an seinem Koérperausdruck, ob er das, was er sagt, U U

ehrlich meint.

Kérperhaltungen verraten mir viel Gber das Innere eines

Menschen. ] |

Ich weil} recht gut, welche Gefiihle und Winsche meine

Werte unterstitzen. U U

Wenn ein Gefluihl oder Gedanke auftaucht, der nichts mit

dem zu tun hat, was ich eigentlich will, versuche ich den O O

Grund zu hinterfragen.

Wenn ich keine Lésung fir ein Problem finde, schreibe

ich es auf. Meist ist mir anschliefend klar, wie ich damit O O



12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

Wenn das nicht weiterhilft, stelle ich mir vor, daf® es nicht

mein Problem ist. Ich sehe es sozusagen als Nichtbetei- O Ol
ligter.

Wenn ich in mir widerstreitende Geflihle spire und nicht

weil}, was fur mich richtig ist, suche ich nach dem jewei- ] ]
ligen Grund.

Eine L6sung finde ich dann, wenn ich den Sinn dieser
Geflihle verstanden habe. 0 0

Sollte ich einmal so richtig aus dem Gleichgewicht
geraten, stelle ich mir die gegensatzlichen Gedanken [ [
als richtige Personen vor, die miteinander streiten.

In meiner Phantasie bitte ich dann andere Menschen,
von denen ich glaube, da® sie weiterhelfen kénnen, O O
zwischen den Streitenden zu vermitteln.

Wenn ich mich Uber das Verhalten eines anderen

Menschen argere, stelle ich oft fest, dall es etwas in [ [
mir berUhrt, was ich am liebsten nicht wahrhaben

mochte.

Ich halte es fur eine gute Mdglichkeit, mehr tber mich

selbst zu lernen, indem ich die negativen Geflhle hin- O O
terfrage, die das Verhalten anderer Menschen in mir

hervorruft.

Wie vielen Fragen konnen Sie zustimmen?

15 und mehr Sie kennen sich sehr gut. So leicht bringt Sie nichts aus

dem Gleichgewicht.

10 bis 14: Sie sind schon in sehr guter Balance. Es wird Sie nur

wenig Mihe kosten, lhre Werte in Einklang zu bringen.

6 bis 9: Auch wenn Sie noch nicht ganz zu Ihrer Balance gefun-

den haben, wenn Sie sich selbst etwas besser kennen-
lernen, wird es Ihnen gelingen.

weniger als 6: Sie kennen jetzt lhre Werte - das Fundament fur Balance

ist gelegt.
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Werte in der Zerreil3probe

Die Esel im Chaos des Lebens = Inkongruenz durch innere
Widerspruchlichkeit < Unvereinbare Gegensatzlichkeiten
«.Werte brauchen Ubereinstimmende Ichs

Im Widerspruch zur eigenen Vernunft zu leben, ist der unertraglichste aller Zusténde.

Leo Tolstoi

wohlgeordnet sind und mit ihren Ichs in Balance leben. Das
ist das Ziel. Doch auf dem Weg dorthin ist es normal, daf} Sie
begleitet werden von Werten und Ichs, die miteinander streiten, sich

E s entspricht einem hohen Entwicklungsstand, wenn die Werte

widersprechen und um die Vorherrschaft kampfen.

Das Leben ist ein frohliches Chaos. Ein Ich steht fiir Freizeit, ein an-
deres fiir intensive Arbeit im Job. Ein Ich mochte so richtig schlem-
men, das andere Ich pladiert fiir gesunde Erndhrung. Und das Ich,
das gewinnt, starkt den iibergeordneten Wert. Mit vereinten Kraften
klettern sie in der Hierarchie nach oben und beeinflussen die ande-
ren Werte und Ichs. Mit anderen Worten: Jeder sieht zu, daf$ er nach
oben kommt.

Vergleichen konnen Sie diese Situation mit zwei Eseln, die sich ge-
geniiberstehen und so aneinander festgebunden sind, daf$ jeder in
entgegengesetzter Richtung auf einen Heuhaufen schaut. Wenn sie
Hunger haben, versucht einer den anderen zu "seinem" Heuhaufen
zu ziehen, was natiirlich nicht klappt - beide Esel werden verhun-
gern.
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Bevor wir dartiiber sprechen werden, wie denn nun die Ichs, diese
Esel, in eine Richtung ziehen kénnen, mochte ich den negativen Ein-
fluf der widerstreitenden Ichs auf Ihr Charisma deutlich machen.

Was denken Sie, wenn Thnen jemand sagt: Ich mag fiir mein Leben
gerne Sauerbraten mit Vanilleeis. Mit Sicherheit werden Sie ihm un-
terstellen, daf3 er Ihnen einen Baren aufbindet. Hier schlieflen Sie
schon aus dem Inhalt des Gesagten, dafd etwas nicht stimmen kann.

Doch auch wenn eine Aussage schliissig ist, nehmen Sie unwillk{ir-
lich die fehlende Authentizitiat eines Menschen wahr. Seine Inkon-
gruenz ist ihm anzusehen, und manchmal spiiren Sie auch nur, dafs
etwas nicht iibereinstimmt.

Sicher kennen Sie das vielfach zitierte Beispiel: Ein Pkw-Héandler
mochte Ihnen einen Gebrauchtwagen verkaufen. Obwohl er weifs,
dafs dieser Wagen einen Fehler hat, lobt er ihn in den Himmel und
hofft, dafs Sie diesen Fehler nicht bemerken. Er sagt nicht das, was er
denkt. Sie werden den Wagen sicher nicht kaufen, denn ein inneres
Gefiihl verrat Thnen, dafs irgend etwas mit dem Verkdufer nicht
stimmt. Sie konnen ihm nicht vertrauen.

Gegensatze lassen sich nicht vereinbaren. Wenn Sie etwas sagen oder
tun, was nicht mit Ihren Gedanken und Gefiihlen {ibereinstimmt, hat
das unmittelbare Auswirkungen auf Ihre Authentizitat. Ihr Charisma
ist gestort. Wahrscheinlich kennen Sie aber auch Situationen, in de-
nen widerspriichliche Gedanken die Gefiihle verwirren und Sie ein-
fach nicht wissen, was Sie tun sollen. Wenn Sie versuchen, die fol-
genden Aufgaben zu l0sen, wissen Sie, was passiert, wenn zwei Ichs
in Ihrem Korper im Widerstreit stehen.

1. Stellen Sie sich vor, Sie sehen ein Schild mit der Aufschrift "Igno-
re this sign".

2. Denken Sie bitte jetzt an einen roten Elefanten mit einem gelben
Schwanz. - Und jetzt denken Sie bitte nicht daran. Ganz schon
schwer, nicht wahr? Es geht einfach nicht.
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3. Tragen Sie bitte ein Ja in das Rechteck links von unserem Namen
ein, wenn Sie glauben, dafs wir dieses Rechteck noch leer vorfin-
den wiirden, gdben Sie uns die Seite zuriick.

Wolf W. Lasko
Peter Busch

Dieses Hin und Her, dieses Verhindern des einen wie des anderen,
diese Zwickmiihle ist es, die Menschen spiiren, wenn Sie in Threm
Inneren, unter den Werten und Ichs, keine Balance finden.

Wie bei den vorstehenden Denkaufgaben wird es Ihnen ergehen,
wenn Sie iiber die Gegensatzlichkeit Ihrer Ichs und Werte nachden-
ken. Sie sind verwirrt und konfus. Aber glauben Sie mir, Konfusion
ist die beste Gelegenheit, etwas zu lernen und zu verdndern.

Stellen Sie sich einmal vor, Sie hatten den sehnlichen Wunsch, einige
Kilo abzunehmen, denn ein attraktives Aussehen ist ein wichtiger
Wert fiir Sie. Ein Ich im Team des Werts setzt sich verniinftigerweise
fiir die richtige Erndhrung ein. Aber immer wieder taucht ein kontra-
res Ich auf, das vehement den Genuf$ in den Vordergrund stellt. Und
Genufs ist fiir Sie verbunden mit Nudeln, Schokolade, Kuchen und
all den anderen herrlichen Kalorienbomben. Nun stehen Ihre Ichs da
wie die beiden Esel und ziehen in entgegengesetzte Richtungen. Und
gleichgiiltig, fiir welche Richtung Sie sich entscheiden, es bleibt im-
mer ein bitterer Nachgeschmack.

Hier bietet sich die Mdglichkeit, unangenehme Gefiihle durch die
Kraft der Gedanken zu unterbinden. Wenn Sie also gerade Salat es-
sen, dann denken Sie daran, daf$ Sie dem attraktiven Aussehen einen
Schritt naherkommen, und freuen Sie sich dartiiber. Wenn Sie aber
wiahrend des Essens daran denken, wie kostlich doch jetzt die
Kirschtortchen wéaren, werden Sie wohl nur noch mit verdrieflicher
Miene weiteressen. Oder Sie lassen das genufivolle Ich gewinnen,

86



vergessen den Salat und eilen den Kirschtortchen entgegen. Aber
wiahrend Sie sich daran giitlich tun, schleichen sich die Gewissens-
bisse ein und signalisieren Ihnen, daf3 Sie es niemals schaffen werden,
die Pfunde zu verlieren.

Negative Gefiihle sind {iberfliissig. Sie verschwenden Energie und
konnen auf Dauer sogar die korperliche Gesundheit zerstoren. Die
Menschen sind Meister darin, sich selbst mit negativen Vorstellun-
gen zu qudlen. Der Weg, mit unangenehmen Gefiihlen umzugehen,
ist eigentlich ganz leicht. Aber er setzt voraus, dafs man weifs, wann
und warum sie auftreten.

Im Beispiel "Abnehmen oder Schlemmen" sind die Griinde recht
leicht zu erkennen. Aber es gibt auch Situationen, in denen Sie gar
nicht wissen, warum bestimmte Gefiihle auftauchen. Wir miissen die
Ichs erkennen, die dafiir verantwortlich sind. Solange sich zwei wi-
derstreitende Ichs hinter einem Wert verbergen, wissen wir nicht,
wie wir ihn umsetzen sollen. Ganz gleich, was wir tun, wir fiihlen
uns dabei unwohl und aus dem Gleichgewicht gerissen. Wir wirken
inkongruent, und das hat nattirlich fatale Folgen fiir unsere Aus-
strahlung.

Widerstreitende Ichs bereiten Probleme:

¢ Werte missen von passenden Ichs unterstitzt werden. Widerstreitende
Ichs eines Werts lassen den Menschen inkongruent erscheinen.

e Der Mensch flhlt sich zerrissen, wenn gegensatzliche Ichs die Ober-
hand gewinnen wollen. Negative Gefiihle sind die Folge.

e Negative Gefihle sind Uberflissig, wenn erkannt wird, wann und warum
gegensatzliche Ichs auftauchen.

Was ist lhre Konsequenz?
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Der Kampf der Werte

Probleme und Konflikte gehdren zum Leben < Werte und
Ichs im Drama des Lebens < Unbegreifliche Handlungen
durch unpassende Ichs « Energieverteilung in der Debatte

Entwirf dich auf ein Ziel hin.

Jean Paul Sartre

schen daran, das fiir ihn Bestmdgliche zu tun. Statt dessen
entstehenden energieraubende Probleme und Konflikte, die
aus dem Gleichgewicht bringen und letztlich Charisma verhindern.

Gegeneinander kdampfende Werte und Ichs hindern den Men-

Mit Sicherheit haben alle Menschen, die charismatisch sind, auch ih-
re Probleme. Und alle Menschen, die erfolgreich sind, geraten eben-
falls in Konflikte. Solange es Menschen gibt, wird es Probleme und
Konflikte geben. Keiner kann ihnen ausweichen. Es bleibt nur die
Frage, wie Sie dennoch Balance bewahren und Ihre Energie sinnvoll
einsetzen konnen.

Die am Kampf der Werte beteiligten Ichs kdnnten beispielsweise so
aussehen:

1. Ich mochte ein hohes MafS an Sicherheit haben.

2. Ich mochte eine Menge erleben, ein abenteuerliches Leben fithren
3. Ich mochte sehr viel Geld verdienen.

4. Ich mochte mich ausruhen, entspannen und nicht soviel tun.

5

Ich mochte eine harmonische Ehe mit einem Partner, der mich
liebevoll umsorgt.
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6. Ich mochte eigentlich die Freiheit haben, mit dem Menschen zu-
sammen zu sein, der mir gerade gefallt, auch wenn es nur fiir
kurze Zeit ist.

7. Ich mochte gesund sein und eine Menge fiir meinen Korper tun.

8. Ich mochte auf keine Leckerei verzichten, auch wenn sie mogli-
cherweise dick macht.

9. Ich mochte eine Menge mit meinen Kindern unternehmen.

10. Beruflicher Erfolg ist fiir mich extrem wichtig, und ich investiere
viel Zeit in meinen Beruf.

Das ist Stoff genug fiir ein Drama! Wenn zehn Menschen die Rollen
der Ichs iiberndhmen, liefle sich mit diesem Beispiel ein spannendes
Schauspiel inszenieren. Stellen Sie sich den Ablauf vor, dieses Rie-
sendurcheinander, wenn jeder nur auf sich selbst bedacht ist, fiir sei-
nen Bereich kampft und egoistisch nur seine Vorteile sucht! Das auf
Sicherheit bedachte Ich sitzt in einer Ecke, hilt Abstand zu den ande-
ren und schiitzt sich. Der Abenteurer geht auf jeden zu, schaut iiber-
all nach, ob er etwas Spannendes finden kann. Das Geld-Ich wieder-
um versucht zu verhandeln und ein gutes Geschift zu machen. Ir-
gendwo liegt ein Ich vollkommen unbekiimmert und relaxed herum
und héngt seinen Gedanken nach. Ein Ich 1af3t sich verwohnen, ein
anderes dagegen geht auf eine Frau zu, um sich nach kurzer Zeit der
nachsten zuzuwenden. Der Sportler macht gerade Liegestiitzen, der
Geniefler 1afst sich die kostlichsten Gerichte auftischen, der Vater hat
sich mit seinen "Kindern" umgeben und tollt mit ihnen durch den
Raum. Und in einer ruhigen Ecke sitzt ein Ich und arbeitet sich ver-
bissen durch einen Berg Akten. Tragddie oder Komodie?

Nun sind es ja nicht nur zehn oder zwanzig Ichs in einem Menschen,
die sich gegenseitig das Leben erschweren. Es sind Hunderte, und
alle haben dasselbe Interesse: Sie wollen die Oberhand gewinnen.
Eines bildet mit gleichgesinnten Ichs eine Gruppe, ein anderes bleibt
eigenstandig und versucht, sich allein durchzusetzen. Manche Ichs
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oder Ich-Gruppen kennen einander, andere sind sich noch niemals
begegnet. Es gibt hilfreiche Ichs, die die Werte unterstiitzen und den
Menschen stiarken. Es gibt aber auch schadliche, vollig nutzlose oder
sogar krankhafte Ichs, die den Menschen schwéchen. Was tun wir
nicht alles, was wir eigentlich gar nicht tun wollen! Sie kennen das
doch: "Wie konnte ich das blofs tun ... ?" "Warum habe ich das nur
gemacht ... ?" "Ich weifs gar nicht, was tiber mich gekommen ist." Je-
des Ich, das sich in eine schwachende oder schddliche Richtung ori-
entiert, bindet unnotig Energie. Und Energie ist fiir den Menschen
ein wichtiges Kapital.

Stellen Sie sich vor, eine Haushaltsdebatte im Staate Mensch stehe an.
Der Streit um das Kapital ist vorprogrammmiert. Jeder Minister, je-
der Wert, hilt sein Ressort fiir das wichtigste. Und die Ichs in der
Funktion von Staatssekretiren und Abgeordneten wollen natiirlich
ebenfalls ein Wortchen mitreden. Riesige Heerscharen von Werten
und Ichs ziehen gegeneinander und vertreten vehement die eigenen
Interessen. Es gibt eine riesige Streiterei um das Kapital Energie. Je-
der mochte das meiste abbekommen und versucht sich mit allen
moglichen Argumenten in den Vordergrund zu drangen. Doch be-
dauerlicherweise haben wir keine Bank in uns, die unendlich viel
Energie produzieren kann. Unsere Energie ist iiberschaubar und be-
grenzt. Erst wenn die Wichtigkeit der einzelnen Ministerien fiir den
Staat geklart ist, wird das Kapital den richtigen Stellen zuflieflen und
zum Wohle aller eingesetzt werden konnen.

Welches Gedankenspiel Sie auch bevorzugen, Theater oder Politik,
all das spielt sich tagtdglich in unserem Inneren ab. Ein irrer Kampf,
der wahnsinnig viel Energie kostet und die Kraft und Ausstrahlung
eines Menschen reduziert. Je klarer Sie Ihre wichtigsten Werte er-
kennen, um so starker konnen Sie Thre Energien darauf richten. Und
diese Klarheit, diese zielgerichtete Energie starkt das von den ande-
ren Menschen wahrgenommene Charisma.
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Rivalisierende Ichs schwachen den Menschen:

e Wenn Werte und Ichs gegeneinander kdmpfen, hindern sie den Men-
schen daran, das fur ihn Bestmogliche zu tun.

e Der Kampf der Werte und Ichs kostet enorme Energie und reduziert die
Ausstrahlung eines Menschen.

o Die wichtigsten Werte mussen klar erkannt werden, um die Energie
darauf konzentrieren zu kdnnen.

Was ist lhre Konsequenz?

d
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Vorsicht, mit wem Sie was
vereinbaren!

Ichs sabotieren die Werte-Skala < Verdrangte Ichs tauchen
immer wieder auf  Das Ich sind viele Ichs = Die innere Ein-
heit hat ein Selbstbewul3tsein

Ziel des Lebens ist Selbstentwicklung. Das eigene Wesen véllig zur Entfaltung zu
bringen, das ist unsere Bestimmung.

Oscar Wilde

ie grofste Schwierigkeit, die Rangfolge der Werte zu leben,
Dbesteht wohl darin, dafi die unendliche Zahl der Ichs uns

immer wieder einen Strich durch die Rechnung macht. Sie
haben mit einem Ich morgens um 11 Uhr die Vereinbarung getroffen,
am Abend die Steuererklarung zu erledigen. Und dann ist dieses Ich
am Abend gar nicht mehr vorhanden. Statt dessen hat sich ein ande-
res in den Vordergrund gedrangt, das fiir Ihr Vergniigen sorgt. Die
Steuererklarung bleibt also liegen, und Sie gehen mit Freunden ins

Kino.

Oder Sie stehen eines Morgens auf, und ein kraftvolles, energisches
und selbstsicheres Ich hat gerade die Oberhand. Sie entschliefSen sich,
heute zu Ihrem Chef zu gehen und die endlich fallige Gehaltserho-
hung zu fordern. Sie sind ganz sicher, daf$ Sie es heute tun werden.
Doch schon auf dem Weg zur Arbeit melden sich andere Ichs: Das
auf Sicherheit bedachte Ich meldet Zweifel an, denn vielleicht folgt
auf die Forderung eine Versetzung oder gar Kiindigung, ein anderes
fiirchtet um das harmonische Verhaltnis mit dem Chef, ein schiich-
ternes und bescheidenes Ich stellt sich gar die Frage, ob eine Gehalts-
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erhohung eigentlich gerechtfertigt sei. Und wenn Sie ins Biiro kom-
men, ist das selbstsichere Ich von den anderen véllig verdrangt wor-
den. Natiirlich bitten Sie Thren Chef nicht um das Gesprach.

Wenn Sie feststellen, daf$ Sie am Morgen etwas ganz sicher wollen
und sich am Nachmittag nicht mehr daran erinnern, dann stehen Sie
am Anfang der Erkenntnis: Menschen sind multidimensionale Ge-
schopfe. Sie sind nicht einer, sondern viele. Wenn Sie das nachste

Mal sagen: "Ich mag nicht", "ich wiinsche mir" oder "ich glaube",
dann fragen Sie sich, welches Threr Ichs gerade im Vordergrund steht.

Sie sagen oder denken "Ich" und glauben, dafs dieses "Ich" Ihre ganze
Personlichkeit beinhaltet. In Wirklichkeit reprasentiert es aber nur
einen kleinen Teil von Thnen. Jeden Augenblick springen neue Ichs
auf, beherrschen uns und verschwinden. Manche Ichs treten schon
mal fiir langere Zeit in den Hintergrund, und unerwartet melden
sich ganz andere, die vielleicht seit Jahren verborgen waren. Es ist
ein permanenter Wechsel.

Sie iiberlegen, daf3 es doch eigentlich sehr schon sein kann, das Wo-
chenende ohne Ihren Partner zu verbringen: Sie konnen in Ruhe
fernsehen, ein Buch lesen, lange Telefonate mit Freunden fiihren.
Und doch schleichen sich zwischendurch traurige Gefiihle ein. Der
alte Gedanke, daf3 ein Wochenende ohne den Partner ein verlorenes
Wochenende sei, gewinnt die Oberhand. Obwohl die richtige Per-
sonlichkeit sich dazu entschlossen hat, nicht traurig zu sein, agiert
ein Ich, das die Uberzeugung anderer iibernommen hat. Diese Trau-
rigkeit gehort zu der imagindren Personlichkeit.

Denken Sie einmal dariiber nach, wie oft Sie ohne ersichtlichen
Grund Angst empfinden, verunsichert sind, gereizt reagieren. Auf
diese Weise wird Thnen die Vielfalt Threr Ichs bewufst, und Sie sind
auf dem besten Weg, sie kennenzulernen. Ihre Zukunft hangt davon
ab, was Sie heute tun.

Doch seien Sie vorsichtig! Denn wo auch immer Sie in der Zukunft
ankommen, wird die Vergangenheit schon da sein. Wir kénnen die
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Vielheit in uns nicht abschaffen, wir konnen auch nicht jemand an-
deres werden. Aber wir konnen den Ichs den richtigen Platz zuwei-
sen.

Wenn wir die eigenen Wesensziige kennen, werden wir fahig, Ver-
anderungen vorzunehmen. Wenn Sie anfangen zu erkennen, wie un-
terschiedlich die einzelnen Ichs agieren, wie sie an einem Tag "hii"
und am anderen Tag "hott" sagen, werden Sie verstehen, wie wichtig
es ist, eine Einheit zu bilden und die passenden Ichs miteinander zu
verbinden, damit sie gemeinsam fiir einen Wert arbeiten.

Der Mensch, der eine innere Einheit hat, lebt nicht im dauernden
Widerstreit der Ichs. Er hat die Herrschaft {iber seine Ichs tibernom-
men. Und damit iber die mit den Ichs verbundenen Gefiihle und
iiber die entsprechenden Denkmuster. Er hat ein Selbst-Bewufstsein.

Wenn Sie anfangen, an sich zu arbeiten, wird sich die imaginére Per-
sonlichkeit wehren. Sie hat Angst und Furcht, denn es bedeutet ihren
Tod. Zuerst wird das bleibende Ich, die richtige Personlichkeit, nur
kurz auftreten und dann wieder verschwinden. Aber je mehr Sie an
sich arbeiten und je mehr Sie Ihre Wertorientierung verfolgen, um so
starker wird die Konzentration auf jene Ichs bleiben, die wirklich
wichtig fiir Sie sind. Es ist der Weg eines natiirlichen Wachstums.

Natiirlich gibt es Fallen. Denken Sie daran, dafy die imagindre Per-
sonlichkeit oft ziemlich anziehend und unterhaltsam ist, sehr oft
auch fiir andere Menschen. Vielleicht werden Sie fiir andere Men-
schen langweilig, wenn Sie beginnen, Ihre Personlichkeit dem tiefs-
ten Wesenskern entsprechend zu verdndern. Denn wie sehr liebt
man die Clowns - Clowns voller Widerspriiche.
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Sie miissen an lhren Ichs arbeiten:

e Die unendliche Zahl der Ichs hindert den Menschen daran, die Rangfol-
ge der Werte konsequent zu leben.

e Ein Ich ist nicht Ausdruck der gesamten Persoénlichkeit, es reprasentiert
nur einen kleinen Teil des Menschen.

e Die passenden Ichs missen miteinander verbunden werden, damit sie
gemeinsam flr einen Wert arbeiten kénnen.

Was ist lhre Konsequenz?

d
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Der Korper ist ein Spiegel

Ubung im Gedankenlesen = Der Korperausdruck verrat die
Gedanken < Die Verbindung von Sprache und Haltung als
Hinweis auf fehlende Balance « Typische Kdrperhaltungen

Der Geist eines Wesens offenbart sich in den Augen, im Gesichtsausdruck und in
allen Bewegungen und Gesten.

Khalil Gibran

s gibt eine verriickte Geschichte, die ich Ihnen gerne erzdhlen
mochte. Es ist die Geschichte vom Hellsehen.

Bitten Sie einen Freund, sich vor Sie hinzustellen und sehr ge-
nau und gewissenhaft an jemanden zu denken, den er sehr gerne
mag. Er soll sich an diese liebenswerte Person in einer ganz bestimm-
ten Situation erinnern, moglichst noch Tag und Uhrzeit wissen und
sich den Ort, die Stimmung und die Kleidung genau vorstellen kon-
nen. Sobald er sich ein ganz intensives Bild machen kann, soll er Ih-
nen ein Zeichen geben und eine Weile in seiner Erinnerung verhar-
ren.

Schauen Sie sich Thren Freund nun ganz genau an, wahrend er vor
Ihnen steht. Wenn er Thnen das vereinbarte Zeichen gibt, dann ach-
ten Sie bitte genau auf seine Korperhaltung. Wie hat er die Fiifle ge-
stellt? Welche Haltung nimmt er ein? Sind die Augen geschlossen?
Sollte er sie gedffnet haben, wohin geht sein Blick? Ist sein Kopf nach
vorne, nach hinten oder zur Seite geneigt? Sind seine Beine locker
oder angespannt? Lehnt er sich irgendwo an, steht er frei? Sind seine
Hande entspannt oder zu Fausten geballt? Ist der Mund verkniffen,
oder lachelt er? Atmet er tief oder flach? Merken Sie sich moglichst
viel.
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Dann bitten Sie ihn, einen anderen Platz einzunehmen und an eine
ungeliebte Person zu denken. Wenn Sie die gleichen Schritte wieder-
holen, werden Sie einen grofsen Unterschied feststellen.

Und wahrend Sie ihn weiter beobachten, fragen Sie, welche der bei-
den Personen, die er sich gerade vorgestellt hat, jiinger ist. Ohne daf3
Ihr Freund ein Wort sagt, erkennen Sie an seinem Korperausdruck,
welche der beiden Personen es ist. Das grenzt schon an Hellsehen!
Fragen Sie ihn, welche Person kleiner ist, welche lebendiger, alter,
erfolgreicher. Welche hat dunkles Haar, welche ist im Gesprach
harmonischer, welche ist kritischer ... Fragen Sie, was immer Thnen
einfallt. Sie werden jedes Mal wissen, an wen er denkt.

Ein Mensch driickt also durch sein Korperverhalten aus, an wen o-
der was er gerade denkt. Das heifdt, es ist nicht allein ein intuitives
Gespiir, das Sie fehlendes Charisma wahrnehmen lafst. Die Vorstufe
scheint vielmehr zu sein, dafs Sie den Korperausdruck eines Men-
schen wahrnehmen und interpretieren, wenn auch unbewuft.

Es gibt eindeutige Korperhaltungen und Gesten: Wenn Thnen je-
mand gegeniibersitzt mit gesenktem Kopf, hochgezogenen Schultern
und verschrankten Armen und sagt, vielleicht noch mit leiser Stim-
me, dafd er sich sehr sicher und wohl fiihle, dann ist Ihnen sofort klar:
Hier stimmt etwas nicht. Dieser Mensch hat - zumindest in der ge-
schilderten Situation - seine Balance verloren. Sie spiiren, dafs hier
eine innere Zerrissenheit vorliegt. Und unwillkiirlich reagieren Sie
darauf mit Zuriickhaltung oder sogar Ablehnung. Der Korper eines
Menschen sendet unglaublich feine Signale, die von den ebenso fei-
nen "Antennen" anderer Menschen empfangen werden.

Bevor wir uns damit beschiftigen, wie wir eine innere Zerrissenheit
ausgleichen konnen, hier noch einige Beispiele, was Korperhaltun-
gen ausdriicken konnen:

Die Lehrer-Haltung:
Stehend, Brust raus, Kopf leicht in den Nacken gelegt, Hande unter
den Hosentrdgern, auf den Fiifsen wippend.
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Die Pastoren-Haltung:

Die Fiide stehen leicht auseinander, die Hande sind vor dem Bauch
gefaltet, der Kopf ist leicht nach unten und zur Seite geneigt. Der
Blick geht von unten nach oben.

Der Herausforderer:

Ein Bein steht gerade, das andere ist im Knie leicht gewinkelt, der
Fuf$ steht etwas schrdg. Die Daumen sind in der Hosentasche ein-
gehakt, die angewinkelten Arme sind vom Korper abgespreizt, das
Kinn ist erhoben.

Die Blockade:
Die Fuifse stehen fest auf dem Boden und etwas auseinander, so daf
sie sicheren Halt geben. Die Arme sind vor der Brust verschrankt.

Der Verschlossene:

Im Sitzen wird ein Bein um das andere geschlungen. Die Hande hal-
ten sich an den Seiten der Sitzflache fest. Eine Schulter ist so hochge-
zogen, dafs der Arm ganz gestreckt ist.

Wenn Sie einmal nicht erfassen, was die Korperhaltung eines Men-
schen ausdriickt, dann nehmen Sie selbst diese Haltung ein. Es ist
schon interessant, was Sie dabei tiber das Innere eines anderen Men-
schen lernen konnen.

lhre Koérperhaltung verrat Sie:

e Der Korper verrat durch sein Verhalten, an wen oder was ein Mensch
gerade denkt. Er ist ehrlicher als die Sprache.

e Die Koérperhaltung sendet feine Signale, die von anderen Menschen
empfangen werden und Inkongruenz offenbaren, wenn sie nicht mit
dem Denken Ubereinstimmt.

e Um den Kodrperausdruck eines anderen Menschen zu verstehen, ist es
hilfreich, die gleiche Haltung einzunehmen.

Was ist lhre Konsequenz?
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Die Abgeordneten ziigeln

Jedes Ich ist ein Burger im Staat Mensch = Werte zu Minis-
tern, Ichs zu Abgeordneten < Der Kanzler ist die richtige
Personlichkeit = FleiRkartchen fur bewul3tes Handeln

Der Staat bin ich!
Ludwig XIV.

er Staat bin ich! Das ist wohl der Gedanke eines jeden Ichs,
das versucht, die Oberhand zu gewinnen. Und natiirlich
entsteht ein grofler Streit unter ihnen, wer denn nun das Sa-

gen hat. Und da sie sich nicht einigen konnen, tut jedes das, was ihm
gefallt. Es herrscht die reinste Anarchie.

Stellen Sie sich einmal vor, jeder Biirger eines Staates versuchte, sei-
nen Willen durchzusetzen. Der eine will die Familie unterstiitzen,
der andere lieber die Wirtschaft. Ein dritter reduziert die Arbeitszeit,
der néchste verbietet das Rauchen, worauf sich emport einer meldet,
der fiir Genufs in allen Bereichen ist. Der Staat wiirde zusammenbre-
chen. Es ist also tatsdchlich sinnvoll, dafs eine Regierung den Staat
lenkt und leitet.

Im Grunde ist der Mensch mit seinen vielen Ichs nichts anderes als
ein Staat mit seinen Biirgern. Und wenn nun die Ichs untereinander
in Konflikt geraten und damit das Wohl des Staates bedrohen -was
liegt ndher, als eine Regierung zu bilden?

Nun, Thre Minister haben Sie schon gewaihlt. Es sind die Werte, die
Sie fiir Ihr Leben gefunden haben. Jedem Minister wird ein dem
Wert entsprechendes Ressort tibertragen: Gesundheitsministerium,
Wirtschaftsministerium, Familienministerium, Bildungsministerium,
Sozialministerium usw. Die Minister haben sich auch schon fiir einen
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Kanzler entschieden: Er vertritt die richtige Personlichkeit des Staa-
tes Mensch und steht fiir die "Ich-bin"-Aussage. Der nédchste Schritt
ist, aus den Reihen der Ichs diejenigen auszuwahlen, die als Abge-
ordnete die Ansichten der Minister unterstiitzen.

Nattirlich werden Ichs nur dann Abgeordnete, wenn sie sich an die
fiir den Staat giiltigen Regeln halten und Arbeiten iibernehmen, die
in den Bereich eines der Ministerien fallen. Die Minister haben die
Aufgabe, die Ichs immer wieder zu kontrollieren. Sobald ein Abge-
ordneter sich der Arbeit des Ministeriums widersetzt, werden Kanz-
ler und Minister seine Absicht iiberpriifen. Verfolgt er nur seine ei-
genen Interessen, ohne auf das Wohlergehen des Staates zu achten,
wird er entlassen.

Ein kluger Kanzler weif$ selbstverstandlich, daf8 alle Ichs, die sozu-
sagen das Volk bilden, immer wieder die Arbeit der Regierung er-
schweren werden. Doch er versucht nicht, sie zu unterdriicken. Er
nimmt sie zur Kenntnis und versucht, sie zu verstehen, um ihnen ei-
nen sinnvollen Platz im Staat zuweisen zu konnen.

Wenn in den Regierungsreihen nur Ichs und Werte sitzen, die den
Kanzler und damit die "Ich-bin"-Aussage stiitzen, sind sie so stark,
dafd die Querulanten und Rebellen unter den Ichs immer weiter ge-
schwécht werden. Vielleicht erkennen die Widerstandler eines Tages,
daf ihre bisherigen Uberzeugungen iiberholt sind, begeben sich zur
Ruhe und iiberlassen der gewahlten Regierung das Ruder. Dann
kann der Kanzler mit voller Uberzeugung sagen: "Der Staat bin ich!"

Sie missen sich also intensiv um Ihre Ichs kiimmern, um unterschei-
den zu konnen, welche Ihrem Willen folgen. Der Wille der richtigen
Personlichkeit ist nichts weiter als eine gerade Linie aus miteinander
verbundenen Wiinschen. Sie fiihrt in die Richtung, in die der Mensch
gehen will. Die Wiinsche der imagindren Personlichkeit hingegen
gehen mal in diese, mal in jene Richtung und konnen keine gerade
Linie bilden.
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Grundsatzlich ist es hilfreich, wenn Sie wie ein innerer Beobachter
hin und wieder auf Distanz zu sich selber gehen. Solange Sie in den
Handlungen und im Denken der Werte und Ichs gefangen sind,
werden Sie schwerlich feststellen konnen, welche Ihrer richtigen Per-
sonlichkeit dienen. Stellen Sie sich sozusagen neben sich, hinterfra-
gen Sie die Aktionen Ihrer Werte und Ichs, und iiberpriifen Sie die
Auswirkungen. Werte und Ichs kimpfen um ihre Positionen. Und
das bedeutet Streit, Konflikt, Stref. Sie verlieren die Balance, Ihre E-
nergie gerat ins Minus.

All unsere Interessen, all unsere Anstrengungen, die sich an den
Werten orientieren, sind der Anfang fiir die Herausbildung der rich-
tigen Personlichkeit. Sie werden unterstiitzt von der unentwegten
Uberlegung, diesem inneren Beobachter, der den Prozef begleitet
und entscheidet, ob wir wirklich die richtige Orientierung gefunden
haben. Starken Sie die Werte und Ichs, die Ihrer angestrebten Einheit
entsprechen.

Stellen Sie sich vor, dafs Sie fiir jede bewufite Handlung im Rahmen
Ihrer Einheit ein intellektuelles Fleikartchen zur Belohnung erhalten.
Und wie schon in der Schule, haben Fleifskdrtchen eine Sog- und
Zugkraft: Sie stirken und spornen zu neuen, bewufsten Handlungen
an. Bewufitsein und Wille ist ein Werkzeug zur Festigung der Balan-
ce und zur Entwicklung Ihres Charismas.

Wenn Sie Thre Ichs beherrschen wollen, damit Sie den Werten und
der richtigen Personlichkeit dienen konnen, ist es sinnvoll, bevor Sie
weiterlesen, eine Liste der Ichs zusammenzustellen, die sich gegen-
seitig behindern.
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Sie miissen lhre Ichs priifen:

o Die Werte sind der richtigen Personlichkeit unterstellt und brauchen
Ichs, die sie stitzen.

o Alle Interessen und Anstrengungen, die sich an den Werten orientieren,
sind der Anfang fiir die Herausbildung der richtigen Personlichkeit.

e Die Aktionen der Werte und Ichs missen auf ihre Auswirkungen tber-
pruft werden, um festzustellen, ob sie der richtigen Persénlichkeit die-
nen.

Was ist Ilhre Konsequenz?

pd
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Die gekonnte Schlichtung

Die kritische Analyse der eigenen Gedanken = Die Beobach-
tung der Ichs aus der Distanz = Brainstorming der Ichs < Ei-
ne fur alle Beteiligten zufriedenstellende Lésung ist das Ziel

Ich fand heraus, dal8 ich immer die Wahl habe - auch wenn sie manchmal nur darin
besteht, die Dinge anders zu sehen.

Judith M. Knowlton

enn zwei Ichs unterschiedlicher Meinung sind, haben Sie
einen Konflikt. Auch wenn die Standpunkte der beiden
noch so widerspriichlich sind, scheint doch jeder richtig

zu sein. Das ist ein hiibsches Durcheinander! Und da ist es mitunter
recht schwierig, eine Losung zu finden, die fiir beide tragbar ist.

Weiterhelfen konnen uns vielleicht die Erkenntnisse von Walt Dis-
ney. IThm wird nachgesagt, dafy er sich gedanklich auf einen exakt
abgegrenzten Bereich zu konzentrieren vermochte. So gab es fiir ihn
eine zeitliche Phase, vielleicht am Montag vormittag, in der er sich
intensiv nur damit befafste, Ideen zu entwickeln, Neues zu kreieren.
Zu einer anderen Zeit beschaftigte er sich damit, diese Ideen gewis-
senhaft zu analysieren. Dann gab es die Zeit, in der er konsequent
priifte, wie denn die Ideen in der praktischen Umsetzung funktionie-
ren konnten. Das Interessante und Spannende daran ist, daf$ er diese
Phasen voneinander trennte und sie nicht miteinander verwob.

Lassen Sie einmal die vergangene Woche wie einen Film vorbeizie-
hen, und finden Sie eine Situation, in der Sie sich zwischen zwei
gleichwertigen Moglichkeiten entscheiden mufdten. Sie haben eine
gefunden? Prima. Dann beschreiben Sie jetzt dieses Problem so ge-
nau wie moglich. Wenn Sie es schriftlich tun mdchten, um so besser.
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Und nun stellt sich natiirlich die Frage, wie die gegeneinander
kdampfenden Ichs zusammenkommen konnen.

Die Schlichtung von zwei Ichs auf situativer Ebene konnte etwa so
aussehen: Ein Ich legt Wert darauf, mehr Zeit fiir die Familie zu ha-
ben, ein anderes Ich will viel mehr Zeit in die Arbeit investieren.
Beide Ichs sind jetzt aufgefordert, ihr Problem zu definieren. Es ist
sehr wichtig, daf} Sie beide Ichs nicht als eine Einheit wahrnehmen,
sondern als zwei getrennte Positionen. In Ihrer Phantasie entwickeln
Sie eine dritte Figur, die die Aufgabe hat, dieses Problem in den Griff
zu bekommen.

Eigentlich ein trivialer Weg. Sie wissen sehr wahrscheinlich, daf} im
tatsachlichen Leben zwei Streithahne sehr selten mit ihrem Problem
klarkommen. Doch einem dritten, der nicht von diesem Problem be-
troffen ist, mag es ganz gut gelingen, eine Losung zu finden, die fiir
beide annehmbar ist. Wenn man von einem Problem nicht selbst be-
troffen ist, kann man es aus der Distanz heraus ganz anders wahr-
nehmen und Losungen finden, die den beiden Streitenden gar nicht
einfallen, weil sie viel zu sehr auf ihren Standpunkten beharren. ja,
der Betrachter des Konflikts mufs noch nicht einmal eine inhaltliche
Losung finden. Meist reicht es schon aus, daf$ er den Prozefd von au-
Ben betreut.

Zuriick zu den beiden streitenden Ichs. Das eine will mehr Zeit fur
die Familie, das andere mehr Zeit fiir den Beruf. Ubernehmen Sie die
Rolle des aufienstehenden Beobachters, und bitten Sie nun jedes Ich,
den Kern seines Problems zu schildern. Natiirlich konnen Sie das
auch schriftlich tun. Oft hilft es, Dinge schriftlich festzuhalten, denn
die deutliche Formulierung der Gedanken lafit Sie ein Problem bes-
ser wahrnehmen.

Nun werden die beiden Ichs aufgefordert, aus ihrer jeweiligen
Sichtweise Losungen fiir das Problem zu finden. Es ist dabei verbo-
ten, mogliche Losungen schon im Vorfeld zu bewerten, denn es ist
erst einmal nicht so wichtig, ob sie umsetzbar sind. Schreiben Sie die

104



Ideen auf jeden Fall auf, vielleicht werden es so viele, daf$ Sie nicht
alle im Kopf behalten konnen. Sie werden iiberrascht sein, welch
kreative und spannende Losungen jedes Ich zu diesem Problem fin-
det. Das wire nicht mdoglich, wenn beide Ichs gemeinsam {iber eine
Losung nachddchten. Wenn Ihren Ichs nichts mehr einfallt, werden
die Ideen gemeinsam diskutiert im Hinblick darauf, welche fiir beide
tragbar waren. Die attraktivste wird ausgewdhlt, und gemeinsam
mit den beiden Ichs machen Sie sich jetzt Gedanken tiber die Umset-
zungsmoglichkeiten. Sie sollen nun herausfinden, ob diese Losung
tragt und ob beide Ichs damit zufrieden sind. Wenn sich ein Ich im-
mer noch benachteiligt fiihlt, hat es keine Lust, an der Umsetzung
mitzuwirken und wird neue Ideen entwickeln, um die Losung zum
Scheitern zu bringen. Sobald Sie zu dem Punkt kommen, mit dem
beide Ichs einverstanden sind, tun Sie bitte etwas ganz Wichtiges:
Danken Sie den beiden Ichs - jedes wollte hnen mit seinem Verhal-
ten etwas Gutes tun.

Sie werden einwenden, das moge bei einfachen Problemen angehen.
Aber was ist, wenn es um richtig harte Konflikte geht? Nun, ganz
klar: Schauen Sie sich den Weg der Schlichtung II. und III. Grades an.

lhre Ichs wollen gemanagt werden:

e Wenn Sie sich zwischen zwei widerstreitenden Ichs nicht entscheiden
kénnen, sprechen Sie mit ihnen, als handele es sich um eigenstandige
Personen.

e Jedes Ich wird aufgefordert, aus seiner Sicht Losungen fir das Problem
zu finden, ohne sie schon im Vorfeld zu bewerten. Anschlieend sollen
sie gemeinsam dartber nachdenken, welche Ldsung fur beide tragbar
ist.

e Achten Sie darauf, dafl3 sich kein Ich bei der gefundenen Ldsung be-
nachteiligt fuhlt, sonst wird es weiterhin versuchen, die Oberhand zu
gewinnen.

Was ist lhre Konsequenz?
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Die gekonnte Schlichtung
Il. Grades

Streit im Land der Punkte < Der Schlichter aus Flachland =
Raumland steht Uber den Dingen < Im Figurenspiel die L6-
sungen finden = Jedes Ich hat eine positive Absicht « Blick in
die Zukunft

Probleme sind Méglichkeiten in Arbeitskleidung.
Henry J. Kaiser

n einem Land auf einem anderen Planeten wohnten ganz beson-
dere Wesen - die Punkte. Es ging ihnen sehr gut, und sie lebten
recht zufrieden miteinander. Sie hatten ein besonderes System

gefunden, die Welt zu begreifen und mit anderen zu kommunizieren.

Eines Tages allerdings gerieten zwei Punkte in einen heftigen Streit.
Der Konflikt dehnte sich immer weiter aus und schien unlosbar. Gott
sei Dank gab es im Land der Punkte eine besondere Vereinbarung:
Wenn zwei Punkte sich absolut nicht verstanden, wurde aus dem
Nachbarland ein Schlichter gerufen. Der Schlichter hatte natiirlich
den grofien Vorteil, nicht in den Konflikt verwickelt zu sein. Doch
was noch wichtiger war: Das Land, in dem der Schlichter wohnte,
war das Flachland. Hier lebten die Menschen nicht als Punkte, son-
dern als Flachen: Kreise, Dreiecke, Quadrate, Rechtecke ... Die strei-
tenden Punkte mit all ihren Fragen, Schwierigkeiten und Problemen
gingen miihelos in der Fldche auf. Die Flache hatte immer eine Idee,
denn auf einer anderen Dimension lassen sich Losungen viel leichter
finden.
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Nun, Sie konnen sich vorstellen, daf3 mitunter auch im Flachland die
einen oder anderen Probleme auftraten. Wenn sich also zwei Flachen,
vielleicht ein Dreieck und ein Kreis, dermafien in die Wolle bekamen,
daf3 der Streit nicht ohne weiteres zu schlichten war, fanden sie eben-
falls Hilfe in einem Nachbarland. Und das war das dreidimensionale
Raumland. Hier gab es Wiirfel, Kugeln, Zylinder, Kegel, Pyramiden.
Die Flachen fanden sich in einem Raum mehrmals wieder. Jedes
Raumgebilde konnte das Problem auf der Flachenebene ganz einfach
l6sen. Nattirlich gelang es dem Schlichter aus dem dreidimensiona-
len Land auch, jede Auseinandersetzung der Punkte aus der Welt zu
schaffen.

Dieses System 1af3t sich auf den Konflikt zweier Ichs tibertragen. Bei-
de Ichs suchen nach einem positiven Nutzen, der sie miteinander
verbindet. Und auf der Ebene des gemeinsamen positiven Nutzens
kann eine Losung gefunden werden. Doch solange die Ichs auf einer
Ebene bleiben, wird jedes tausend Griinde und Beweise finden, daf3
es absolut recht hat. Das andere Ich bekommt einfach keine Chance.

Wenn Sie selbst die gekonnte Schlichtung Il. Grades durchfiihren
wollen, konnen Sie sich dies raumlich noch deutlicher machen. Sie
kennen Fingerfiguren? Damit haben Sie eine gute Mdglichkeit. Set-
zen Sie eine Figur auf den kleinen Finger einer Hand. Das ist der
Streithahn A. Die zweite Figur, den Streithahn B, setzen sie vielleicht
auf den Daumen der gleichen Hand. Jetzt konnen sich die beiden un-
terhalten. Auf einen Finger der anderen Hand stecken Sie eine dritte
Figur. Das ist der Moderator, der aufSerhalb des Konflikts steht und
zwischen beiden Figuren der anderen Hand vermitteln kann.

Der Moderator bittet die Streithdhne, zuerst zu sagen, was sie anein-
ander mogen. Erst dann sollen sie das Problem aus ihrer jeweiligen
Sicht schildern. Der nachste Schritt besteht darin, dafs beide Streit-
hahne tiberlegen, was ihre positive Absicht ist. Und das kann der
Moderator immer weiter hinterfragen, bis beide Streithdhne eine
gemeinsame positive Absicht formulieren. Natiirlich werden die Ichs
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iiberrascht sein, daf$ sie eigentlich einer Meinung sind. Es bleibt nur
noch zu iiberlegen, was man tun konnte, um eine Losung zu finden.

Auf dieser Basis lassen sich Losungen finden. Wenn dagegen beide
auf ihren Standpunkten beharren, dann kommen sie nicht weiter. Sie
begrenzen ihre Ressourcen. Die beste Moglichkeit fiir alle ist also:
Finden Sie eine hohere, abstrakte Ebene, auf der beide einer Meinung
sind.

Haben Sie in schwierigen Geschiftsverhandlungen auch zwei kamp-
fende Ichs? Vielleicht ist eines zdnkisch, will immer recht behalten,
lafst keinen zu Wort kommen. Das zweite ist verstandnisvoll, hort
anderen aufmerksam zu, gibt aber viel zu schnell nach. Die positive
Absicht des einen ist, daf3 Sie sich durchsetzen, die des anderen, daf3
Sie geliebt werden. Doch beide wollen eigentlich nur eins: dafs Sie
Verhandlungen erfolgreich abschlieflen. Mit der Schlichtung II. Gra-
des konnen die Ichs eine Losung finden, mit der jedes einverstanden
ist und mit der Sie wirklich erfolgreich sein konnen.

Wenn Sie eine Losung gefunden haben, machen Sie erst noch den
"Okologie-Check". Fragen Sie nach, ob die Lésung auch in die Hie-
rarchie der anderen Werte paft. Pafsit sie in den personlichen Rah-
men, in die individuelle Wertestruktur? Wenn all das bejaht wird,
dann danken Sie dem alten Verhalten. Es hatte einen Sinn. Und viel-
leicht wird es auch irgendwann einmal wieder wichtig sein. Verab-
schieden Sie sich nicht ganz davon, sondern weisen Sie ihm einen
Platz zu, von dem aus es reagieren kann, wenn es dringend ge-
braucht wird.

Und schliefslich ist zu iiberlegen: Wenn nun eine Situation entsteht,
in der beide Ichs moglich sind, was wird geschehen? Machen Sie ei-
nen Briickenschlag in die Zukunft, und spielen Sie eine mogliche zu-
kiinftige Situation konkret durch.
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Der Streit lhrer Ichs kann beigelegt werden:

e Gegensatzliche Ichs kdnnen zu einer gemeinsamen Losung finden,
wenn ihnen klar wird, dal® sie das gleiche Ziel verfolgen, aber einen un-
terschiedlichen Weg gehen.

e Die L6sung der Ichs mul® mit der Hierarchie der anderen Werte Uber-
einstimmen und in die personliche Wertestruktur passen.

e Die Anwendbarkeit der von lhren Ichs gefundenen Lésung kénnen Sie
Uberprifen, wenn Sie sich eine kinftige Situation hineindenken, in der
beide Ichs mdglich sind.

Was ist lhre Konsequenz?

e
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Die gekonnte Schlichtung
I11. Grades

Die Ichs nehmen Gestalt an < Einladung an den Ort der
Kraft = Gaste vermitteln im Streit der Ichs « Konflikte im
Schlaf bereinigen < L6sungen miussen mit der Werte-
Hierarchie Ubereinstimmen

Nicht der duere Mensch, sondern der innere hat Spiegel nétig. Man kann sich nicht
anders sehen als im Auge eines fremden Sehers.

Jean Paul

enn Sie den Weg der Schlichtung III. Grades gehen, brau-
Wchen Sie unbedingt Ruhe. Sie sollten alleine sein. Legen

oder setzen Sie sich bequem hin, und denken Sie dartiber
nach, was die beiden widerstreitenden Ichs bedeuten, was ihre Inhal-
te ausmacht, worum es ihnen geht. Stellen Sie sich dann fiir jedes Ich
eine Person vor, die dafiir charakteristisch ist. Machen Sie sich ein
ganz klares Bild. Ist es ein Mann oder eine Frau, wie sieht die Person
aus, welchen Gesichtsausdruck hat sie, welche Kleidung mag sie
wohl tragen? Ordnen Sie jeder Person bestimmte Charaktereigen-
schaften zu.

Im zweiten Schritt stellen Sie sich einen Ort vor, den Sie sehr gerne
mogen. Er kann Threr Phantasie entspringen oder ein wirklicher Ort
sein, den Sie gut kennen. Auch hier machen Sie sich wieder ein mog-
lichst genaues Bild. Dieser Ort sollte Ihnen alles bieten, um fiir Sie
ein Ort der Kraft zu sein. Und dorthin, an diesen Ort der Kraft, laden
Sie die beiden Widersacher ein und all die Menschen, von denen Sie
sich vorstellen, dafs sie den Konflikt der beiden beseitigen konnen:
zum Beispiel die Peanuts, Hagar den Schrecklichen, oder vielleicht
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Heinz Rithmann, Raquel Welch, Leonardo da Vinci, Picasso, Caruso,
einen Clown. Diese Personen setzen Sie nun zu den Streithdhnen.

Bestimmen Sie jemanden, der die Diskussion leitet, den obersten
Moderator. Sie konnen einen Pragmatiker oder auch die obersten In-
stanzen nehmen, angefangen bei Jesus oder Buddha. Er soll sich dar-
um kiimmern, daf§ gemeinsam eine Losung vereinbart wird.

Sie haben zwei Moglichkeiten: Wenn Sie Thre Gaste abends vor dem
Einschlafen einladen, konnen Sie sich das Treiben eine Zeitlang an-
sehen. Wahrend Sie dann schlafen, konnen Sie Ihren Gasten die Kon-
fliktbeilegung {iberlassen. Sie konnen aber auch einfach sagen: "Ich
gebe euch drei Tage Zeit, und ab und zu mdochte ich Bilanz ziehen,
um festzustellen, wie weit ihr gekommen seid." Denken Sie jetzt, ich
sei verriickt geworden? Ganz und gar nicht! Machen Sie's einfach
mal. Fragen Sie mich aber bitte nicht, warum es funktioniert. Tatsa-
che ist nur, dafs es funktioniert.

Wenn eine Losung gefunden wurde, mit der die streitenden Ichs zu-
frieden sind, ist die Arbeit der Géaste noch nicht beendet. Erstens
mufl noch geklart werden, ob die Losung mit der Werte-Hierarchie
tibereinstimmt. Miissen vielleicht noch andere Ichs geholt werden,
die Vorschlage machen, wie man's besser 10sen kann? Wenn Sie zu
einem zufriedenstellenden Ergebnis gekommen sind, wiirdigen Sie
das alte Verhalten. Und zum Schluf$ denken Sie dariiber nach, ob die
neue Losung in kiinftigen Situationen tatsdchlich umzusetzen ist.
Wenn es nicht funktioniert, tauschen Sie das Team einfach aus. Wer-
fen Sie die uneffizienten Gaste hinaus, und suchen Sie sich neue.
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Das funktioniert:

¢ In besonders schwierigen Fallen ist Ihre Phantasie stark gefragt: Las-
sen Sie die streitbaren Ichs eine passende Gestalt annehmen.

e Denken Sie sich einen Ort, den Sie sehr gerne mogen. Laden Sie |hre
Ichs dorthin ein.

e Holen Sie weitere Gaste als Vermittler zwischen den Ichs an diesen Ort.
Dann ziehen Sie sich ganz von der Angelegenheit zurlick und Uberlas-
sen den Gasten die Arbeit.

Was ist Ilhre Konsequenz?

pd
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Mein Freund-Feind,
der Kotzbrocken

Arger ist ein Blick in den Spiegel = Der Kotzbrocken zeigt die
eigenen Verhaltensweisen « Tagebuch der NegativEnergie <
Akzeptanz ungeliebter Verhaltensweisen

Wir entdecken in uns selbst, was die anderen uns verbergen, und erkennen in
anderen, was wir vor uns selbst verbergen.

Vauvenargues

lles ist vollkommen problemlos, wenn die Werte und Ichs in
Harmonie leben. Sie brauchen sich nicht um sie zu kiim-
mern, denn sie arbeiten Hand in Hand und unterstiitzen Ih-

re richtige Personlichkeit. Die zweite Moglichkeit haben wir uns ge-
rade angesehen: die Ichs, die gegeneinander kampfen.

Es gibt aber noch eine dritte Ebene. Ich bezeichne sie als Kotzbrocken.
Das ist die Summe aller Eigenschaften und Verhaltensweisen, die
Ihnen bei anderen Menschen permanent auf die Nerven gehen.

Denken Sie einmal dartiber nach, woriiber Sie sich bei anderen ar-
gern. Womit konnen andere Menschen Sie in einen negativen Zu-
stand bringen? Wann driicken andere Menschen in Ihrem Leben den
Tilt-Knopf? Sicher kennen Sie die Situationen, in denen Ihr Lebens-
partner nur ein oder zwei Kndpfe zu driicken braucht, um Sie wirk-
lich an die Decke zu bringen. Er spricht die Bereiche an, die Sie in
Ihrem Leben ablehnen, mit denen Sie sich aber unbewuf3t identifizie-
ren.

Immer wenn Sie sich iiber die Verhaltensweise eines Menschen auf-
regen, reagieren Sie unbewufit, wie ein Roboter oder eine Maschine.
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Aber was wire, wenn Sie wiifsten, daf3 das, womit ein anderer Sie
aufregt oder drgert, ebenfalls ein Teil von Ihnen ist? Es ist mogli-
cherweise ein Teil von Thnen, den Sie an sich selbst noch gar nicht
wahrgenommen haben oder nicht wahrnehmen wollen. Viel leicht
leben Sie diesen Teil auch im Moment nur nicht. Die Welt siahe an-
ders aus, wenn Ihnen klar wiirde, dafs Thnen durch Verhaltensweisen
anderer, tiber die Sie sich aufregen oder drgern, nur ein Spiegel vor-
gehalten wird. Und um das zu erkennen, ist Thr Kotzbrocken eine
grofie Hilfe.

Ich erinnere mich an einen Tag wahrend eines Seminars im wunder-
schonen, sonnigen Mallorca. Es hitte ein sehr angenehmer Vormittag
werden konnen, waren nicht die Kotzbrocken der Teilnehmer durch
eine Ubung so richtig zum Leben erweckt worden. Eigentlich ist es ja
sehr einfach, all die Dinge aufzuschreiben, die man an anderen Men-
schen massiv ablehnt, die einen in Wut, Trauer und Sauernis verset-
zen. Doch die Teilnehmer gingen an die Arbeit, als hitten sie ein un-
appetitliches Thema zu erledigen.

Es kam aber noch schlimmer, denn sie sollten aus den aufgeschrie-
benen Begriffen ihren Kotzbrocken bilden und ihm durch eine pas-
sende Verkleidung Gestalt geben. Dazu gehorten auch die entspre-
chende Gestik, Gangart und Sprechweise. Sie hatten anderthalb
Stunden Zeit, um sich vorzubereiten. Anschliefsend durften sie einen
halben Tag lang ihren Kotzbrocken leben. Und zwar nicht in einer
ruhigen und stillen Ecke, sondern da, wo wirklich Betrieb war. Unter
den Teilnehmern herrschte plotzlich eine Stimmung, als seien die
apokalyptischen Reiter zum letzten Ritt aufgebrochen.

Wie geplant, trafen wir uns nach anderthalb Stunden an der Hotelre-
zeption. Es war verbliiffend: Noch niemals habe ich erlebt, dafs man
sich dermafien abweichend von seiner iiblichen Garderobe kleiden
kann. Da war ein Teilnehmer, der sich furchtbar iiber angeberisches
Verhalten aufregte. Und jetzt war er so angezogen, dafy er einfach
auffallen mufite. Ein riesiger Hut, das arrogante Goldkettchen, ein
auffilliges Make-up - er hatte nichts vergessen, um dem Klischee ei-
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nes Angebers zu entsprechen. Jeder hatte seine ganze Kreativitat in
die Verkleidung gesteckt und in der kurzen Zeit erstaunlich gut die
passenden Verhaltensweisen eingeiibt. Dann zog die Gruppe los ins
Psycho-Manover, um fiinf Stunden lang ihren Kotzbrocken Aus-
druck zu verleihen.

Spannend war die anschlieSende Diskussion. Alle erzdhlten, dafs sie
nach kurzer Zeit feststellen mufsten, in bestimmten Situationen
dhnhche oder sogar die gleichen Verhaltensweisen wie der von ih-
nen so verabscheute Kotzbrocken zu zeigen. Sie erkannten, daf$ sie
bei anderen Menschen haufig die Eigenschaften nicht mogen, die sie
zwar voOllig ablehnen, aber doch selbst in sich tragen. Das fiihrt un-
weigerlich zu einer ganz neuen Einstellung, um damit umgehen zu
konnen. Und noch eines war spannend: Sie haben die Reaktionen
anderer Menschen auf ihren Kotzbrocken erfahren und gelernt, da-
mit umzugehen.

Keiner hindert Sie daran, Thren eigenen Kotzbrocken kennenzuler-
nen. Nehmen Sie sich eine Woche Zeit, und notieren Sie jeden Abend,
welche Verhaltensweisen anderer Menschen Sie tagsiiber aufregten,
in Wut und Verzweiflung brachten. Das mogen bestimmte Verhal-
tensweisen sein, eine bestimmte Gestik, die Art zu sprechen oder
sich zu bewegen. Dann stellen Sie sich eine Person vor, die all diese
Verhaltensweisen aufzeigt. Wie wiirde sie aussehen, wie wiirde sie
sprechen, wie wiirde sie sich bewegen? Bitteschon: Das ist Ihr Kotz-
brocken.

Haben Sie einige Stunden lang Ihren Kotzbrocken ausgelebt, emp-
finden Sie anders, wenn Sie anschlieflend diese Verhaltensweisen
von einer anderen Person reprdsentiert sehen. Sie wissen: Men-
schenskind, so kannst du selbst auch sein, da ist gar kein grofser Un-
terschied.

Diese Ubung bietet die einmalige Gelegenheit, ein Verhalten ken-
nenzulernen, das Sie bisher nur mit Widerwillen erfiillte. Sie werden
deshalb nicht Thre Meinung dndern und diese Verhaltensweisen gut
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finden. Aber Sie werden sich nicht mehr aufregen, Sie werden nicht
mehr in Wut geraten. Sie konnen mit mehr Verstandnis und Akzep-
tanz auf solches Verhalten reagieren. Es raubt Thnen keine Energie
mehr.

Arger muR nicht sein:

e Arger ist eine unbewulte Reaktion auf Eigenschaften und Verhaltens-
weisen, die Sie in Ihrem Leben ablehnen.

e Die Auseinandersetzung mit den Verhaltensweisen anderer Menschen
fuhrt oft zu der Erkenntnis, da® Sie die gleichen Eigenschaften in sich
tragen.

e Verstandnis und Akzeptanz fiur die Verhaltensweisen anderer Men-
schen verhindern, dal® Sie sich aufregen oder gar in Wut geraten.

Was ist Ilhre Konsequenz?

rd
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CHECKLISTE

Wo befinden Sie sich auf lhrem Weg zur Macht?

Stimmt Stimmt

nicht
1. Ich habe die Fahigkeit, kiinftigen Ereignissen positiv
oder gelassen entgegenzusehen. [ [
2. Ich kenne die Auswirkungen negativer Gedanken auf
meine Energie. L L
3. Ich weil3, dal die Koérperhaltung Einflul auf die Ge-
fiihle nimmt. O O
4. Die Veranderung des Korperausdrucks ist fur mich
ein gutes Mittel, um aus einer negativen Stimmung ] ]
herauszukommen.
5. Ich kenne meine Koérperhaltung, wenn es mir nicht gut
geht. L] |
6. Ich kann spontan eine Korperhaltung einnehmen, die mir
gute Laune vermittelt. O O
7. Die Erinnerung an schéne Momente hilft mir oft aus un-
angenehmen Situationen heraus. U U
8. Ich bin zu jeder Zeit selbstsicher, voller Energie und zu-
versichtlich. O O
9. Schon wenn ich morgens aufstehe, denke ich daran,
was ich heute wohl Schones erleben werde. O O
10. Ich richte meine Gedanken niemals auf MiRRerfolge oder
unangenehme Situationen. U U
11. Ich kenne mindestens sechs Situationen, in denen mir
alle Ressourcen zur Verfligung standen. U U
12. Ich kann meine Ressourcen in allen Lebenslagen ein-
setzen. O O
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13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24.

Ich kenne viele Menschen, die mir ein Vorbild sein konn-
ten.

Ich orientiere mich an ihnen, um in allen Situationen
erfolgreich zu sein.

AuRerlichkeiten beeindrucken mich nicht.

Selbst die wichtigsten Menschen kénnen mich nicht
einschiichtern. Ich fiihle mich in jeder Situation sicher
und gelassen.

Wenn mich jemand beschimpft oder zornig mit mir
spricht, bringt mich das nicht aus der Fassung.

Meist passiert es, da der freundliche Klang meiner
Stimme mein Gegenuber beruhigt und ein sachliches
Gesprach moglich macht.

Ich kenne gute Mdglichkeiten, um fest gefahrene Ge-
danken bei mir oder anderen in eine neue Richtung
zu lenken.

Sollte ich einmal negative Gedanken haben, finde ich
immer irgend etwas, um sie sofort zu stoppen.

Ich lasse mich niemals von einem Problem so gefan-
gennehmen, dal ich keinen Ausweg mehr sehe.

In Konfliktsituationen betrachte ich die Angelegenheit
auch aus der Sicht meines Gesprachspartners.

Im groRen und ganzen fallt es mir leicht, unerwiinsch-
te Verhaltensmuster schnell zu verandern.

Die Kraft der Visualisierung ist mir eine groRe Hilfe,
wenn es mir doch einmal schwerfallen sollte, das er-
winschte Verhalten zu vertiefen.
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Wie vielen Fragen kénnen Sie zustimmen?

20 und mehr

15 bis 19:

10 bis 14:

weniger als 10:

120

AuRere Einflisse kénnen Sie nicht beeintrachtigen. Dank
Ihrer Fahigkeiten halten Sie allein die Macht tber Ihr Le-
ben in der Hand.

Mit ein paar Kniffen stehen Sie Problemen und unange-
nehmen Situationen bald nicht mehr machtlos gegen-
Uber.

Es gibt wohl noch einige Situationen, in denen Sie nicht
Herr der Lage sind. Vielleicht kdnnen Sie im folgenden
Teil etwas Neues erfahren, das Ihnen zu mehr Macht G-
ber sich selbst verhilft.

Warum lassen Sie sich so schnell aus der Fassung brin-
gen? Sie haben so viele Mdglichkeiten, um in jeder Situa-
tion gelassen zu reagieren. Entdecken Sie lhre Ressour-
cen.



Die Lebensessenz

Der Kraftmoment = Verlangen nach Wohlbefinden = Gefuihle
bestimmen Resultate « Die Kraft der Gedanken « Der Korper
beeinflul3t Gefuhle « Geankerte Gefluihle « Ressourcen nutzen

Unser Leben ist das, wozu unser Denken es macht.

Marc Aurel

ur noch wenige Minuten bis zum Start. Die Sportler laufen
Nsich warm, dehnen und strecken sich, erhalten vom Trainer

die letzten Anweisungen. Einer der Sportler steht etwas ab-
seits und benimmt sich ein wenig merkwiirdig: Immer wieder fiihrt
er den rechten Arm in einer langsamen Kreisbewegung am Kopf
vorbei nach hinten und wieder nach vorne, wahrend sein Oberkor-
per der Bewegung des Armes folgt. Mit geschlossenen Augen kon-
zentriert er sich vollig auf diese fliefende Bewegung. Und sein Ge-
sichtsausdruck verrat, daf$s er damit einen ebenso konzentrierten Ge-
dankengang oder inneren Dialog verbindet.

Ein kauziger Outsider? Nein. Er hat sich ein System erarbeitet, um
durch bestimmte Gedanken und eine bestimmte Korperbewegung
seinen "Kraftmoment" zu erreichen. Einen Zustand, in dem er seine
ganze Energie und Kraft, alle Fahigkeiten und Gedanken auf eine
Sache richtet: auf sein Tun im Wettkampf. Also nicht auf das Ge-
schehen wahrend des Wettkampfs, sondern nur auf seine Handlung.

Um diese Kraft, diese intensive Bereitschaft und innere Zufrieden-
heit, darum geht es. Alles, was Sie haben und tun, erfiillt einen Sinn.
Sie haben nichts und Sie tun nichts allein um der Sache willen, son-
dern weil Sie sich davon ein bestimmtes Gefiihl versprechen. Sie
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mochten IThr Wohlbefinden steigern, sich aktiv fiihlen, einen ressour-
cevollen Zustand erreichen.

Sie haben Ihren Wagen nicht um des Wagens willen, sondern damit
Sie sich ungebundener fiihlen oder weil Sie ihn besonders mogen. Sie
haben einfach Freude an diesen bestimmten Wagentyp. Das Geld auf
Ihrem Konto haben Sie ebenfalls nicht um des Geldes willen, son-
dern weil es Ihnen Vergniigen bereitet, das Geld auszugeben, oder
weil es Sie zufriedenstellt, sich wohlhabend zu fithlen. Und selbst ein
exklusives Restaurant besuchen Sie nicht nur, weil Sie hungrig sind,
sondern weil Sie es geniefien, in einer schonen Atmosphare zu spei-
sen.

Bei allem, was Sie tun, besitzen und auch wiinschen, geht es um an-
genehme Gefiihle. Der Mensch strebt nach Befriedigung seiner Be-
diirfnisse. Sein Ziel ist es, in moglichst vielen Momenten ein umfas-
sendes Wohlgefiihl zu verspiiren, ein bejahendes Lebensgefiihl, das
eine innere Kraft freisetzt, die zu neuem Schwung fiihrt.

Wenn Sie versuchen, die Komplexitat des Lebens auf einen einfachen
Nenner zu bringen, so konnte man sagen, es geht immer darum, ein
Gefiihl der Zustimmung fiir die aktuelle Situation zu entwickeln, ein
inneres Wohlgefiihl zu erreichen und in volliger Harmonie jeden
Augenblick intensiv zu erleben. Fazit: Unser grofstes Interesse gilt
den Momenten, in denen wir uns selbstsicher, voller Energie und ab-
solut kompetent fiihlen. Gleiches Interesse gilt dem Bestreben, diese
Momente immer weiter auszudehnen.

Wabhrscheinlich meinen Sie, dafs es unméglich sei, jeden Moment Ih-
res Lebens derart intensiv zu empfinden. Aber wie schon Goethe
sagte: "Niemand weif}, wie weit seine Krifte gehen, bis er sie ver-
sucht hat." Die Frage ist also, wie es gelingen kann, moglichst oft die-
ses ressourcevolle Gefiithl zu haben.

In jeder Sekunde dringt eine unendliche Zahl von Informationen in
unser BewufStsein und ins UnterbewufStsein. Der Mensch kann nur
eine Auswahl treffen. Welche Informationen weitergeleitet werden,
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diese Entscheidung ist abhédngig von einem Filter, der durch das bis-
herige Wissen, bisherige Erfahrungen und Erkenntnisse gebildet
wird. Im Moment des Wahrnehmens setzt sich sekundenschnell eine
Selektions-Maschinerie in Gang, die wir glauben nicht beeinflussen
zu konnen.

Die auf unseren Filter treffenden Informationen werden selektiert.
Nur bestimmte Informationen haben die Chance, intern verarbeitet
zu werden. Das sind meist die, die etwas schon Bekanntes beinhalten.
Dann wird die durchgelassene Information mit unserem Speicher an
Erfahrungen, Vorurteilen, Meinungen, Einstellungen verglichen und
da eingeordnet, wo sie pafst. Und je nachdem, wie die bereits vor-
handene Abspeicherung bewertet wird, stellt sich ein Gefiihl ein - ein
positives, ein negatives oder ein neutrales. Die gerade aufgenomme-
ne Information wird mit diesem Gefiihl verbunden, fithrt zu einem
entsprechenden Korperausdruck und veranlafit uns zu einer Hand-
lung, die schliefilich zu einem Resultat fiihrt. Der entscheidende As-
pekt ist, daf’ sich das aus dem Informationsspeicher ausgewahlte Ge-
fiihl - positiv, negativ oder neutral - im aktuellen Erleben widerspie-
gelt und in der Handlung ausdriickt.

Sie sitzen gerade in Ihrem Biiro, sind voll auf Ihre Arbeit konzent-
riert und gut gelaunt, weil es ziigig vorangeht. Plotzlich 6ffnet sich
die Tiir, und mit einem grimmigen Gesichtsausdruck stiirzt Ihr Vor-
gesetzter herein. Thre Wahrnehmung: der grimmig dreinschauende
Vorgesetzte. Vielleicht hat er Zahnschmerzen, oder sein Wagen ist
abgeschleppt worden. Doch gestern haben Sie einen Bericht beim
ihm abgegeben. Und als Meister der selbstinszenierten Katastrophen
glauben Sie, dafd seine Miene Ihnen gelte. Sie bewerten die Wahr-
nehmung negativ und denken: "Was habe ich denn wohl verkehrt
gemacht?" Prompt fiihlen Sie sich unwohl und aktivieren alle er-
folgskritischen Ressourcen: Das Herz klopft, der Schweifd steht auf
der Stirn, Sie ziehen die Schultern hoch und schauen ziemlich ver-
schreckt. Und weil Sie sich in einem Erkldarungsnotstand glauben,
begriiffen Sie ihn mit unsicherer Stimme und beginnen sofort, ir-
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gendwelche Griinde dafiir anzugeben, warum der gestrige Bericht
nicht so gut war.

Doch Ihr Vorgesetzter hatte wirklich nur Zahnschmerzen und ist zu
Ihnen gekommen, um Sie fiir den Bericht zu loben. Irritiert durch Ihr
unsicheres Verhalten erwahnt er den Bericht nun aber nicht, sondern
liest ihn erst noch einmal durch und findet jetzt tatsachlich Schwach-
stellen. Seine Wahrnehmung ist durch Ihr Verhalten darauf gerichtet,
daf irgend etwas nicht stimmt.

Am néichsten Tag fallt die Entscheidung, wer die freigewordende
Stelle des Abteilungsleiters iibernehmen soll. Auch Sie hatten sich
beworben und gute Aussichten, diesen Job zu bekommen. Doch Ihr
Vorgesetzter spricht nun gegen Sie. Er traut IThnen den Job nicht
mehr zu. Sie miifiten Mitarbeiter fithren, ein gutes Verhaltnis zu den
Kunden aufbauen und ein fundiertes fachliches Wissen aufweisen.
Ihr unsicheres Verhalten und dazu noch die Schwachstellen im Be-
richt lassen Sie nicht mehr qualifiziert genug erscheinen. Eine einzige
negativ interpretierte Wahrnehmung hat Ihnen die Chance verbaut.

Was wiére passiert, wenn Sie den Gesichtsausdruck Ihres Vorgesetz-
ten anders bewertet hétten? Vielleicht mit dem Gedanken: Erst ein-
mal abwarten. Oder: Dem geht's heute aber gar nicht gut. Ihr Verhal-
ten wire ein ganz anderes gewesen. Und wahrscheinlich hatten Sie
den Abteilungsleisterposten bekommen. Ubertrieben? Denken Sie
nach: Wie oft waren es in Ihrem Leben Kleinigkeiten, die fiir den
kiinftigen Lebensflufd entscheidend waren?

Die Erkenntnis ist einfach: Je besser ich "drauf" bin, um so eher kann
ich Resultate erzielen, die hochst energievoll sind. Betrachten Sie die
Geschehnisse des Lebens optimistisch und positiv. Natiirlich ist nicht
in jeder Situation eine rosarote Brille die geeignete Sehhilfe. Doch ei-
ne negative Vorwegannahme raubt Ihnen auf jeden Fall Energie, die
fiir eine Problemlosung niitzlicher wére. Eine Schuldenbelastung
von einer halben Million Mark, deren Zinsen Sie nicht decken kon-
nen, ist weder positiv noch optimistisch zu bewerten. Aber wenn Sie
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mit aller zur Verfiigung stehenden Energie einen Weg suchen, um
diese Schulden zu tilgen, werden Sie mit Sicherheit weiterkommen
als mit dem kraftraubenden Gedanken, diese Schulden niemals ab-
zahlen zu konnen.

Dazu ein Experiment. Wenn Sie jetzt gerade mit einem lieben Men-
schen zusammen sind, wenden Sie sich ihm zu und sagen ihm
freundlich und liebevoll, daf$ er ein netter Mensch sei. Das war die
erste Runde. Nun die zweite: Sie ballen eine Faust und konzentrieren
Ihre ganze Kraft darauf. Alle Kraft, die Sie haben, geben Sie in die
Faust. Und mit dieser Anspannung sagen Sie Ihrem Gegeniiber noch
einmal, dafs Sie ihn nett finden. Jetzt wird es Thnen schwer mdglich
sein, in liberzeugender Weise zu sagen: "Du bist ein netter Mensch."
Mit geballter Faust kann Ihre freundliche Stimmung nicht riiber-
kommen. Solange Sie die Kraft auf die Faust konzentrieren, haben
Sie keine positive, sondern eher eine angespannte, negative Aus-
strahlung.

Lassen sie uns im folgenden nicht dartiiber reden, wie es ist, wenn Sie
sich in einem ressourcevollen Zustand befinden. Viel interessanter ist
die Frage, was zu tun ist, um ihn zu erreichen. Was ist, wenn eine
Situation auf Sie zukommt, die Sie schon im Vorfeld als belastend
empfinden?

Die Fahigkeiten zu exzellenten Leistungen besitzen Sie, aber sie ste-
hen Ihnen nicht immer zur Verfiigung. Sobald ein dufierer Reiz aus
Ihren vorhandenen Informationen eine negative Erinnerung hervor-
holt, entstehen erneut negative Gedanken, begleitet von einem un-
angenehmen Gefiihl und einer entsprechenden Korperhaltung und -
reaktion. Was also liegt ndher, als negative Gedanken bewufst durch
positive zu ersetzen, so dafy Gefiihl und Korperausdruck sich eben-
falls so verandern, dafs Sie sich wohl fiihlen? Thre gespeicherten In-
formationen sind ein Schatzkdstchen: Neben unangenehmen und
schlimmen Erinnerungen enthadlt es auch viele gute und schone Er-
fahrungen, die Sie nutzen konnen, um in einen kraftvollen Zustand
zu kommen.
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Sind Sie aber so tief in unangenehme Denkvorgange verstrickt, dafs
es Thnen nicht moglich scheint, zu schoneren Gedanken zu finden,
steht Thnen ein einfaches Hilfsmittel zur Verfiigung. Sie koénnen
durch lockere Korperbewegungen IThre emotionale Stimmung sofort
verbessern. Versuchen Sie's mal: Wenn Sie jetzt gerade verargert sind
oder traurig, dann drehen Sie sich dreimal um die eigene Achse,
hiipfen zwei Schritte auf einem Bein oder tun das, was Thnen sonst
noch einfallt.

Sehr wahrscheinlich haben Sie schon mal bei Kindern bemerkt, wie
schnell sie durch eine Bewegung des Korpers in eine gute Stimmung
kommen. Gerade noch verstimmt, singen sie nach ein paar leichten
Hiipfern wieder frohlich vor sich hin. Oder sie sind unzufrieden, lau-
fen schmollend ein paar Schritte weg, drehen sich um und lachen.

Es gibt also zwei Moglichkeiten, in eine gute Stimmung zu kommen.
Einmal durch das, was Sie aus den vorhandenen Informationen ab-
rufen und somit denken, und zum anderen durch bestimmte Kor-
perbewegungen. Das eine hat sofortige Auswirkungen auf das ande-
re.

Wie sehr Korper und Gedanken in Verbindung stehen, werden Sie
bei der folgenden Ubung gut feststellen kénnen. Bitten Sie jemanden,
Ihnen dabei behilflich zu sein. Er soll auf ein vorher abgesprochenes
Zeichen hin versuchen, Thren ausgestreckten Arm rasch und fest
herunterzudriicken, wahrend Sie mit aller Kraft Widerstand leisten.

Dann stellen Sie sich ihm gegeniiber auf und nehmen den rechten
Arm waagerecht zur Seite. Dabei schlieflen Sie die Augen und den-
ken an etwas besonders Negatives, an eine Situation, in der Sie sich
absolut unwohl gefiihlt haben. Versuchen Sie, diese Situation mog-
lichst intensiv nachzuerleben, bis Sie auch die damit verbundenen
Gefiihle wieder spiiren. Dann geben Sie das vereinbarte Zeichen,
vielleicht ein kurzes Kopfnicken, und versuchen mit aller Kraft dem
Druck zu widerstehen. Das Ergebnis wird Sie {iberraschen. Der an-
dere wird Thren Arm ganz leicht herunterdriicken kénnen. Wenn Sie
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negative Gedanken haben, fehlt Ihnen die Kraft, sich der aktuellen
Lebenssituation positiv zu widersetzen.

Wiederholen Sie das Experiment, denken Sie aber diesmal an eine
besonders erfreuliche Situation. Sie werden dem Druck standhalten!

Sicherlich haben Sie schon einmal erlebt, daf$ ein Mensch innerhalb
einer Sekunde von absoluter Brillanz in tiefe Traurigkeit fillt. Ein
negativer Gedanke hat gereicht, um ihn von einem positiven in einen
negativen Zustand zu versetzen. Wenn Sie beispielsweise Thr Famili-
enalbum durchbldttern, werden sich bei einigen Fotos urplétzlich
angenehme Gefiihle einstellen. Sie sehen das Bild von dem Schulaus-
flug, ein Lied aus Ihrer Jugendzeit fallt Ihnen ein, und schon huscht
ein Lacheln tiber Thr Antlitz. Dann kommt das Foto mit dem blihen-
den Pflaumenbaum, und plétzlich erinnern Sie sich an Thre Oma und
riechen den leckeren Pflaumenkuchen, den sie vorziiglich zu backen
verstand.

Doch auch der umgekehrte Fall funktioniert: Jemand legt die Hand
auf Thre Schulter, und schon lafit ein ziemlich ungutes Gefiihl Sie zu-
sammenzucken. Denn diese Beriihrung erinnert Sie an Ihren Vater,
der wahrend der Schularbeiten die Hand auf Ihre Schulter legte und
in einem barschen Ton sagte: "Los, streng dich an!" Das ungute Ge-
fiihl ist fest verankert.

Ein Leben ohne Ankern geht nicht. Unentwegt verbinden sich Sin-
neseindriicke mit Gefiihlen und werden aneinandergekoppelt im
Unterbewufstsein gespeichert. Doch Sie konnen eine Menge aus dem
Unbewuf$ten hervorholen. Wahrscheinlich wissen Sie, dafs Schau-
spieler die Kraft der Gedanken nutzen, um drehbuchgerecht zu wei-
nen. Sie versetzen sich so sehr in ihre traurige Rolle, daf$ sie die Ge-
danken dessen tibernehmen, den sie darstellen, und dann tatsachlich
die Gefiihle erleben, die sie zum Weinen bringen.

Diese Methode konnen Sie in Threm Leben bewufit einsetzen. Den-
ken Sie an ein trauriges Erlebnis: Sie werden traurig sein. Denken Sie
an angenehme Dinge: Sie werden sich gut fiihlen. Das ist "Sensitive
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Memory": Mit der Erinnerung steht Ihnen auf Abruf ein Gefiihl zur
Verfligung.

Deprimiert zu sein ist anstrengend. Es ist mit harter Arbeit verbun-
den. Aber es kostet nur die gleiche Anstrengung, um begeistert zu
sein. Die Energie ist immer gleich, ob Sie deprimiert oder vollig be-
geistert sind. Der gravierende Unterschied liegt darin, dafy negative
Empfindungen nur Energie kosten, wahrend positive Gefiihle neue
Energie erzeugen.

Versetzen Sie sich so oft wie moglich und nétig in eine gute Stim-
mung. Denken Sie an Situationen, in denen Sie sich grofartig fiihlten.
Vielleicht an ein haushoch gewonnenes Fufiballspiel. Ein wahnsinni-
ges Hochgefiihl! Absolutes Seelendoping! Und ein gewaltiger Ener-
gieschub. Was gibt Thnen dieses phantastische Gefiihl, Baume aus-
reiffen zu konnen?

Der Mensch ist auf seine Energie angewiesen. Wenn Sie eine Ta-
schenlampe mit einer schwachen Batterie haben, dann gibt es viel-
leicht noch ein kurzes Aufleuchten und sonst nichts. Licht ist die
Wirkung einer bestimmten Energie. Ohne die Energie gibt es kein
Licht, keine Begeisterung, keine Ausstrahlung, kein Charisma.

Manche empfinden von Zeit zu Zeit Begeisterung, vielleicht weil sie
etwas Auflergewohnliches erleben oder ein langersehnter Wunsch
sich erfiillt. Und manchmal gibt es sogar Minuten, da macht das Ar-
beiten so richtig Spafd. Das ist gut, aber es reicht nicht, denn in der
Summe ist es nur ein Bruchteil des Lebens. Rechnen Sie einmal nach,
wie viele Tage Sie schon auf diesem Planeten weilen, und {iberlegen
Sie, wie viele Sie geniefsen konnten. Das Leben ist viel zu kurz, um
ein langes Gesicht zu ziehen. Wollen Sie wirklich so weiterleben? Al-
so steigern Sie die Dauer der guten Gefiihle. Gefiihle sind austausch-
bare Mdoglichkeiten. Machen Sie aus dem Von-Zeit-zu-Zeit einen
ganzen Tag, eine Woche und mehr. Energie ist unbegrenzt und war-
tet nur darauf, daf3 Sie sie nutzen.
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Schauen Sie sich einen Eisberg an. Sie wissen, daf$ er nicht nur aus
dem bifichen besteht, das Sie sehen. Der grofite Teil ist im Meer ver-
borgen. Sie sehen nur wenig, aber es ist alles da. Auch Sie tragen al-
les in sich. Doch wieviel davon nutzen Sie? Holen Sie das, was noch
verborgen ist, an die Oberflache. Viele Ressourcen warten nur darauf,
im richtigen Moment eingesetzt zu werden.

Ich denke, es reicht im Leben nicht aus, nur so durch den Tag zu
kommen. Es geht um eine Menge mehr. Es geht darum, daf$ Sie sich
wohlfiihlen, daf$ jeder Tag Ihres Lebens ein wunderbarer Tag ist.
Auch in schwierigen Situationen ist es kein Luxus, gut gelaunt zu
sein. Es ist Thr gutes Recht. Und: Nichts halt jiinger als Lachfalten!

Der Mensch will sich wohl fiihlen:

e Alles, was ein Mensch tut, zielt darauf ab, in moglichst vielen Momenten
ein umfassendes Wohlgefihl und ein bejahendes Lebensgefihl zu ver-
spuren.

e Abgespeicherte Informationen sind mit Geflihlen verbunden. Jede neue
Information sucht nach Ubereinstimmung mit einer bereits vorhandenen
und Ubernimmt unwillkirlich die daran gekoppelten Gefiihle - auch die
negativen.

e Negative Gedanken verbrauchen sinnlos Energie. Es ist wichtig, jenen
Informationen Vorrang zu geben, die mit angenehmen Gefiihlen ver-
bunden sind, um zu jeder Zeit alle Ressourcen zur Verfigung zu haben.

Was ist lhre Konsequenz?

d
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Allgemeine Heilkunde

Die verkehrten Muntermacher « Mit der richtigen Kérperhal-
tung gegen schlechte Stimmung < SofortmalRnahmen bei
Trubsinn

Dem Korper kann man leicht widerstehen, der Phantasie jedoch, die auch auf den
Kdrper einwirkt, nur sehr schwer.

Leo Tolstoi

eder Mensch wird wohl immer wieder in eine Situation geraten,
die ihn entmutigt oder deprimiert. Wahrscheinlich gibt er sich
dann alle Miithe, um schnell in eine bessere Stimmung zu kom-

men. Und da gibt es eine Menge Moglichkeiten.

Millionen Menschen nutzen die Hilfe unnatirlicher Stabilisatoren,
um die Seele zu streicheln. Sie rauchen, essen, sehen fern. Sie konnen
natirlich auch Alkohol trinken. Und wenn ein Glas nicht reicht, trin-
ken Sie einfach mehrere. Irgendwann wird sich Thre Stimmung deut-
lich verbessern. Zumindest fiir eine Weile. Oder wie ware es mit Ko-
kain oder einer dhnlichen Droge? Auch das wird funktionieren. Das
Bedriickende an diesen Moglichkeiten ist aber, dafs der Rausch ir-
gendwann nachldfit. Dann kommen Sie in die Verlegenheit, erneut
zugreifen zu miissen. Drogen sind grofie Vereinfacher. Aber diese
Vereinfachung ist eine Verarmung.

Jetzt werden Sie eine bessere Droge kennenlernen. Sie wirkt sofort,
ist direkt anwendbar und setzt alle positiven Ressourcen frei!

Wenn Sie demnaéchst in einer negativen Stimmung sind, machen Sie
einfach folgendes: Kopf hoch, Brust raus, tief durchatmen, licheln,
kraftvoll stehen, die Arme weit auseinander, die Handflachen nach
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oben und eine Minute in dieser Haltung verharren. Es wird wie ein
kleines Wunder sein. Ohne daf3 Sie etwas daran dndern konnen,
wird sich Thre Stimmung heben. Thnen geht es automatisch besser.
Wenn Sie sich jetzt noch vorstellen, auf einem Trampolin zu sprin-
gen, konnen Sie den ganzen Prozefs noch beschleunigen. Wenn Sie
Ihren Korper mit einer powervollen Bewegung aktivieren, dndert
sich sofort Ihre gesamte Stimmung. Phantastisch! Sie kénnen nichts
dagegen machen. Wollten Sie dann noch auf- und niederspringen, es
wiirde absolut funktionieren. Sie waren sofort bester Stimmung.

Stellen Sie sich vor, Sie sind zu einem Meeting eingeladen, auf das
Sie iberhaupt keine Lust haben. Die wenigen Minuten auf dem Weg
zum Konferenzzimmer reichen, um lhre Stimmung immer weiter
sinken zu lassen. Doch plétzlich sagen Sie sich: "Halt! Verdammt
noch mal, du entwickelst gerade in dir einen deprimierten Zustand."
Sie beobachten sich selbst und stellen fest, dafy Ihre Haltung so ist
wie immer, wenn Sie einfach schlecht gelaunt sind. Ihre Ausstrah-
lung wird wohl auch auf dem Nullpunkt sein. Wie bringen Sie es
jetzt, wahrend des Gehens, fertig, wieder in einen kraftvollen Res-
sourcezustand zu kommen? Die Idee ist einfach: Sie tun so, als waren
Sie hervorragend gelaunt. Sie atmen, lacheln und bewegen sich so,
als wenn es Ihnen absolut gut ginge. Und das Ergebnis tritt ein:
Wenn Sie den Raum betreten, sind Sie in bester Laune und kénnen
gar nicht verstehen, dafs Sie vorher so schlecht gelaunt waren. Sie
haben wieder alle Ressourcen zur Verfligung, um aktiv an dem Mee-
ting teilzunehmen.
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Ihr Korper beeinfluft die Stimmung:

o Es gibt viele Mittel, triibe Gedanken zu vertreiben. Eines der besten ist
der eigene Korper.

e Bestimmte Korperhaltungen und Muskelbewegungen sind bei allen
Menschen ein unwillklrlicher Ausloser flr positive Gefiihle.

e Der bewultte Umgang mit dem Koérper ermoglicht angenehme Gefiihle
in jeder Situation.

Was ist Ihre Konsequenz?

d
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Private Ressourcen —
Strategie

Die Masche des Verkaufsleiters = Der Kérperausdruck kenn-
zeichnet die Stimmung = Kennenlernen lhres Korperaus-
drucks bei negativen und positiven Gefuhlen = Walzer gegen
Traurigkeit

Es ist sinnvoller, seine Kraft fiir Kreativitdt zu nutzen als fiir hemmende
Angstgefiihle zu vergeuden.

Edwin H. Land

nldngst iibernahm ich die Aufgabe, einen Verkaufsleiter zu

l | trainieren. Ich begleitete ihn zu verschiedenen Problemkun-
den, um einen Eindruck davon zu gewinnen, wie er Gespra-

che fiihrt und mit den unterschiedlichen Schwierigkeiten umgeht.
Beim ersten Besuch waren wir einige Minuten zu frith und warteten
darauf, dafy der Kunde uns empfing. Plotzlich tat dieser Verkaufslei-
ter etwas sehr Ungewohnliches: Er machte einige Slapstick-
Bewegungen, wie man sie aus den einschldgigen Kinofilmen kennt.
Dabei bewegte er sich derart unnatiirlich, dafs ich herzhaft lachen
mufite, gleichzeitig aber mit einem Blick zur Tiir daran dachte, was
der Kunde wohl denken wiirde, wenn er uns jetzt sihe. Auflerdem
war mir absolut nicht klar, warum er das in diesem Moment getan
hatte. Er sah meinen fragenden Blick, ldchelte mich an und sagte:
"Wenn es um so verdammt wichtige Sachen geht wie bei diesem
Kunden, dann mache ich immer diese Bewegungen. Danach geht es

mir einfach gut."

Schauen Sie sich die Menschen an, wenn es ihnen nicht gut geht,
wenn sie deprimiert, wiitend oder gestrefst sind. Und beobachten Sie
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dieselben Menschen, wenn sie sich rundum wohl fithlen, zufrieden
und voller Energie sind. Sie werden bei den Korperhaltungen und
den Bewegungen erstaunliche Unterschiede entdecken.

Jeder Mensch hat einen fiir ihn typischen Koérperausdruck, der seiner
jeweiligen Stimmung entspricht und der ihm vertraut ist. Die Kor-
perhaltung und die Bewegungen, die mit einer positiven Stimmung
verbunden sind, kann er bewufst einsetzen, um, wann immer er will,
absolut energievoll zu sein.

Wie wére es, wenn Sie Thren personlichen Korperausdruck kennen-
lernen, um ihn immer dann einzusetzen, wenn Sie Energie und gute
Laune brauchen und alle Ressourcen nutzen wollen? Zuerst miissen
Sie leider das Gegenteil erleben. Stellen Sie sich so hin, als waren Sie
sehr schlecht gelaunt: Ihr Riicken ist leicht gebeugt, die Schultern
hochgezogen, Sie runzeln die Stirn, ziehen die Mundwinkel nach un-
ten, lassen den Kopf hiangen, ballen die Hande zu Fausten oder ver-
schranken die Arme vor der Brust. Wenn Sie sich jetzt nicht mifs-
gestimmt fiihlen, iiben Sie ruhig noch ein wenig, bis Sie die entspre-
chende Haltung gefunden haben.

Sobald Sie merken, dafs Sie miirrisch, traurig oder zornig werden,
gehen Sie iiber zum zweiten Teil der Ubung. Jetzt nehmen Sie die
Haltung ein, von der Sie meinen, dafs sie bei Ihnen mit einer absolut
guten Stimmung verbunden sei. Versuchen Sie durch kleine Veran-
derungen eine noch bessere Stimmung zu erreichen. Es ist vielleicht
hilfreich, dabei an eine Situation zu denken, in der Sie sich so richtig
gut gefiihlt haben. Wenn Sie mit dieser Korperhaltung vertraut sind,
haben Sie ein gutes Mittel, um schnell in einen energievollen Zu-
stand zu kommen. Zum Beispiel, wenn der Chef Sie zu sich "bittet".

Gut gelaunt sitzen Sie an Threm Schreibtisch. Das Telefon klingelt,
Sie heben den Horer ab, und schon drohnt IThnen die unwirsche
Stimme des Vorgesetzten ans Ohr: "Sofort zu mir!" Augenblicklich
geraten Sie in Stres. Auf dem Weg zum Chefbiiro wirbeln alle mogli-
chen Gedanken durch Ihren Kopf. Gleichzeitig verandern Sie Ihre

134



Korperhaltung: Riicken gebeugt, Schultern hochgezogen, Fauste ge-
ballt usw. Denken Sie jetzt an Ihre Energie-Haltung. Dann werden
Sie mit Sicherheit nicht angstlich, unsicher oder miirrisch vor dem
Chef erscheinen, weil Sie alle Ressourcen zur Verfiigung haben, um
klar denkend, iiberzeugend und voller Energie zu agieren.

Vielleicht haben Sie sich schon einmal gefragt, wie ein Mensch es
schafft, fast immer frohlich und ausgeglichen zu sein? Mit Sicherheit
gibt es viele Griinde dafiir. Einen nannte mir eine etwa 40jdhrige
Frau, die ich kiirzlich kennenlernte. Ihr Leben ist eigentlich das, was
andere als ein schweres Schicksal bezeichnen. Und trotzdem ist sie
stets frohlich und bewiltigt scheinbar miihelos ihre Aufgaben. Als
ich sie bewundernd auf ihre grofse Energie ansprach, sagte sie: "Ach,
wissen Sie, natiirlich habe auch ich Sorgen. Und es gibt viele belas-
tende Situationen. Aber ich habe einen ganz einfachen Weg entdeckt,
um ganz schnell wieder tatkréftig und mit Spaf3 alle Dinge zu erledi-
gen. Wenn mein Korper seine bekiimmerte Haltung einnimmt, sage
ich ihm, er moge bitte sofort wieder kraftvoll und frohlich werden.
Schauen Sie, ich habe es immer besonders genossen, wenn ich die
Gelegenheit hatte, mit meinem Mann Walzer zu tanzen. Daran den-
ke ich dann. Und wahrend ich leise eine Walzermelodie summe,
richtet sich mein Riicken fast automatisch auf und der Kopf erhebt
sich wieder. Wenn keiner zuschaut, tanze ich auch einige Schritte mit
weit gedffneten Armen. Sehen Sie, es ist ganz einfach und wirkt fast
immer. Ich habe dann keine Chance, traurig zu sein. Zumal ich auch
gar keine Zeit dazu habe, denn die Verantwortung, die ich trage, ist
zu grofs."
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Ihr Korper ist ein Kraftwerk:

e Jeder Mensch hat einen flr ihn typischen Kérperausdruck, der seiner
jeweiligen Stimmung entspricht.

e Der bewuldte Einsatz von Korperhaltung und Bewegungen, die einer
positiven Stimmung entsprechen, ist eine Mdglichkeit, um absolut ener-
gievoll zu sein.

e Wenn Korper und Gedanken den Geflihlen die richtigen Signale geben,
sind kraftvolle Zustande jederzeit méglich.

Was ist Ilhre Konsequenz?

pd
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Moment of Excellence

Gedanken an eine angenehme Situation heben die Stim-
mung < Visualisieren des schonsten Moments « Nachempfin-
den mit allen Sinnen = Eine Geste als Mittel flur gute Laune

Gott hat uns ein Gedachtnis gegeben, damit wir auch im Dezember die Rosen
bliihen sehen kénnen.

James Barrie

ein Nagel. Man braucht einfach verschiedene Werkzeuge, um

Probleme differenziert behandeln zu kénnen. Nach den Kor-
periibungen folgt jetzt als weiteres Werkzeug das Erproben Ihrer
Vorstellungskraft.

F iir Leute, die nur einen Hammer haben, ist jedes Problem wie

Sie sind zu einem Bewerbungsgesprach eingeladen worden und ha-
ben sich gut darauf vorbereitet. Die Tatigkeit entsprache genau dem,
was Sie sich immer gewiinscht haben. Das Gesprach mit dem Perso-
nalchef verldauft ausgesprochen erfreulich bis zu dem Moment, in
dem er eine Frage stellt, die Sie vollkommen aus dem Gleichgewicht
bringt. Es ist Ihnen nicht moglich, Ihre ausgeglichene Haltung wie-
derzufinden. Sie bleiben nervos und wirken bis zum Ende der Be-
sprechung unsicher.

Wiare es nicht grofsartig, ein Mittel zu kennen, das Sie immer dann,
wenn Sie es wollen, in einen angenehmen korperlichen und geistigen
Zustand versetzt? Ware es nicht phantastisch, in jedem Moment des
Lebens voller Energie, selbstsicher, zuversichtlich und mutig zu sein?

Nutzen Sie die tiefen Geheimnisse der Alchemie und brauen Sie sich
eine Substanz mit dem Namen "Moment of Excellence". Sie konnen
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sie herstellen aus Ihrer Erinnerung an eine besonders schone Situati-
on und der dazu passenden Korperhaltung. Sie wissen, daf$ Sie Ihre
Stimmung durch die Veranderung der Korperhaltung beeinflussen
konnen, und Sie wissen auch, dafs die Erinnerung an etwas Ange-
nehmes Ihr Gefiihl positiv verdndern kann. Beides wird beim "Mo-
ment of Excellence" genutzt, um eine kleine Geste zu finden, die Sie
sofort in das erwiinschte Gefiihl versetzt.

Bitten Sie einen guten Freund, Ihnen behilflich zu sein. In seinem
Beisein versetzen Sie sich nacheinander in drei Situationen aus Ihrem
Leben, in denen Sie sich ausgezeichnet fiihlten. Das ist keine intellek-
tuelle Nostalgie, sondern ein durchaus sinnvolles Erkenntnis-
Instrument. Jedes Mal, wenn Sie nun eine der Situationen intensiv
wieder erleben, geben Sie Ihrem Freund ein Zeichen. Er beobachtet
genau, welche Haltung Sie eingenommen haben, welcher Ge-
sichtsausdruck wahrzunehmen ist, wie Sie atmen. AnschliefSend
wahlen Sie aus diesen drei Situationen eine aus, die fiir Sie im Mo-
ment die schonste ist. Ihr Freund kann Thnen dabei helfen, denn er
hat Thren Ausdruck genau beobachtet.

Wenn Sie sich fiir ein Erlebnis entschieden haben, diirfen Sie die Au-
gen schlieffen und Ihrem Freund die Fithrung iiberlassen. Er gibt Ih-
nen Anweisungen, um Sie ndher an Ihren "Moment of Excellence" zu
fithren. Er sagt: "Geh mit deiner Vorstellung in den Moment der Si-
tuation, wo sie am schonsten ist." Sie stellen sich diesen Moment vor
mit allem, was dazugehort. Lassen Sie ein ganz intensives Bild vor
Ihrem inneren Auge entstehen, und erleben Sie die Gefiihle wieder,
die Sie damals hatten. Dann fragt er weiter: "Wie war deine Korper-
haltung dabei?" Versuchen Sie, Ihrem Korper den Ausdruck zu ge-
ben, den Sie in besagtem Moment hatten. Kleine Veranderungen in
der Haltung oder der Bewegung werden Sie vielleicht noch niaher an
das damalige Erleben heranfiihren. "Was siehst du, wenn du mit die-
ser Haltung den Moment nacherlebst? Was horst du, fiihlst du,
riechst und schmeckst du?" Und Sie holen nun nach und nach mit
allen Sinnen das in die Erinnerung, was es zu horen, fiihlen, riechen
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und schmecken gab. Ihr Freund muf$ Sie dabei sehr genau beobach-
ten, denn wahrscheinlich wird sich bei Ihnen etwas verandern, auch
wenn es nur das Zittern eines Nasenfliigels ist oder die leichte Bewe-
gung eines Fingers. "Geh bitte noch einmal in die Situation hinein
und vergegenwartige dir, was der absolut schonste Moment ist. Du
kannst diesen Moment ausdehnen - auch wenn er nur eine Sekunde
gedauert hat. Geniefse ihn."

Sie empfinden nun ganz intensiv Ihren "Moment of Excellence". Ihr
Freund hat jetzt die wichtige Aufgabe, auch die kleinste Verande-
rung in Ihrem Korperausdruck wahrzunehmen. Da er Sie durch den
Prozefs begleitet hat, wird er gut feststellen konnen, wann Sie diesen
Moment ganz deutlich nacherleben und Sie genau dann bitten, ein
treffendes Wort fiir diesen Zustand zu finden.

Wenn Sie ein Wort gefunden haben - nehmen Sie sich ruhig Zeit da-
fiir -, holt er Sie mit einem Handeklatschen oder einem Ruf in die
Gegenwart zuriick. Dann schildert er Ihnen Thre Kérperhaltung und
jede Bewegung, auch die kleinste, die Sie im "Moment of Excellence"
gemacht haben. Nun gehen Sie noch einmal bewufst in diese Korper-
haltung und wiederholen jede Bewegung, die Thr Freund beobachtet
hat. Versuchen Sie durch kleine Veranderungen dieser Bewegung
oder Haltung noch tiefer in das Gefiihl zu kommen, bis Sie den
Punkt gefunden haben, der Ihnen das absolut gleiche Gefiihl vermit-
telt, das Sie in Ihrem "Moment of Excellence" empfunden haben.

Vielleicht stehen Sie jetzt mit leicht gebeugten Knien, die Arme aus-
gebreitet und den Kopf in den Nacken gelegt. Das ist natiirlich eine
Haltung, die Sie nicht in jeder Situation einnehmen konnen. Es ist
also sinnvoll, die Korperhaltung so weit zu reduzieren, bis Sie ein
moglichst kleine Bewegung gefunden haben, die aber exakt das glei-
che Gefiihl hervorruft. Haben Sie vielleicht kurz die Augen geschlos-
sen, als Sie den Kopf in den Nacken legten, oder den Zeigefinger der
linken Hand leicht bewegt, nachdem Sie die Arme ausgebreitet ha-
ben? Finden Sie heraus, welche moglichst unauffallige Geste so stark
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mit dem "Moment of Excellence" verbunden ist, daf3 sie allein aus-
reicht, um Sie sofort in einen ressourcevollen Zustand zu fithren.

Anschliefend testen Sie, ob es funktioniert. Uberlegen Sie, welche
Situation in Zukunft auf Sie zukommen kann, in der Sie dieses Ge-
fiihl gerne zur Verfligung hatten. Denken Sie sich moglichst tief in
die kiinftige Situation mit all den negativen Gefiihlen hinein. Dann
machen Sie die kleine Bewegung und denken an das Wort, das Sie
dazu fanden. Achten Sie darauf, was nun passiert. Wenn sich jetzt
Ihr Zustand so verandert, dafs Sie Thre vollen Kraftreserven spiiren,
haben Sie Ihren "Moment of Excellence" gefunden.

Einige Male sollten Sie jetzt noch den Wechsel von unangenehmen
zu angenehmen Gefiihlen durchgehen, damit sich die Kombination
aus Geste, Wort und Gefiihl in Threm Gedéachtnis verankert und,
wenn es drauf ankommt, sofort zur Verfligung steht.

Sie brauchen nur mit den "Fingern zu schnippen™:

e Die Gedanken an schone Erlebnisse sind verbunden mit einem ganz
bestimmten Korperausdruck.

e Sogar die kleinste Bewegung, beispielsweise ein Augenzwinkern, kann
die mit einem schdnen Erlebnis verbundenen angenehmen Geflhle in
Erinnerung rufen.

e Eine kleine Geste, gekoppelt an Sinneswahrnehmungen und Gedan-
ken, flhrt augenblicklich zu einem ressourcevollen Zustand, dem "Mo-
ment of Excellence".

Was ist lhre Konsequenz?

rd
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Mind Trekking

Erwartungen bestimmen die Fragen an das Leben « Die Fra-
gen entsprechen dem Denken < Belastende und kraftgeben-
de Fragen < Der Stern der positiven Fragen

Werden Kopf hdngenlait, reizt zu weiteren Nackenschldgen.
Gerhard Uhlenbruck

feln quaélen, sich ungeliebt fithlen und immer gleich schwarz-
sehen. Die sich morgens als erstes die Frage stellen: Was wird
mir heute wohl wieder Schlimmes passieren? Und natiirlich wird

E s soll ja Menschen geben, die sich Tag fiir Tag mit Selbstzwei-

ihnen etwas Schlimmes passieren! Der Nachbar griifst nicht, das
Kind lafst die Milch fallen, die Ehehalfte guckt schon wieder so arger-
lich, und, und, und. Obwohl die Sonne den ganzen Morgen strahlt,
nehmen sie nur die eine dunkle Wolke wahr. Und wenn sie zu Bett
gehen, fragen sie sich, warum der Tag schon wieder so schlecht ver-
laufen ist.

Eigentlich erwarten diese Menschen nichts anderes von ihrem Leben,
als daf3 jeder Tag neue Qual bringt. Entsprechend ihren Erwartungen
richten sie ihren Blick auch stets auf das, was ihre Befiirchtungen be-
statigt. Sie konnen keinen ressourcevollen Zustand erleben, weil sie
ihre ganze Energie in die Erwartung negativer Ereignisse stecken.
Und dem Erleben negativer Ereignisse opfern sie den Rest ihrer Kraft.
Kein Wunder, wenn ihnen jegliches Charisma fehlt.

Diese Menschen stellen die verkehrten Fragen. "Warum passiert das
immer mir?" "Wieso habe ich kein Gliick in meinem Leben?" "Was
mache ich denn eigentlich falsch?" Ihre Grundhaltung im Leben ist
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das Thematisieren von negativen Vorwegannahmen, denn solche
Fragen lassen nichts anderes als negative Gedanken entstehen.

Ihre Gedanken hangen davon ab, welche Fragen Sie sich stellen. Und
die Fragen, die wir uns selbst stellen, bestimmen die Qualitdt unseres
Lebens. Fragen Sie sich nach den schonen Erlebnissen in Ihrem Le-
ben.

Fragen Sie sich, was Sie bisher geschafft haben, welche Erfolge Sie
bereits hatten, wieviel schone Momente Sie schon geniefsen durften.
Sie lenken damit ihre Gedanken in eine positive Richtung. Erfreuli-
che Gedanken und Wahrnehmungen bauen eine Lebenskraft auf, die
das intensive Erleben und Erfahren angenehmer Dinge mdglich
macht und sich dadurch potenziert.

In diesem Sinne heifst Denken "die Frage stellen". Denn egal, was wir
denken, es ist immer die Antwort auf eine mdgliche Frage. Men-
schen haben die Fahigkeit, auf jede Frage eine Antwort zu finden,
selbst auf sinnlose Fragen, bei denen Computer mit "Error" antwor-
ten. Fragen Sie sich einmal, was Sie gemeinsam mit einem Autoreifen
haben. Thr Bio-Computer wird Ihnen schon eine Antwort geben!

Probieren Sie doch einmal aus, wie stark der Einfluf$ einer Frage auf
Ihr Empfinden ist. Stellen Sie sich zuerst die Frage: "Wer mag mich
nicht?" Bei der Beantwortung werden Sie vermutlich feststellen, daf3
Ihre Laune sinkt. Dann fragen Sie sich: "Wer mag mich?" Wenn Sie
sich jetzt all die Menschen vorstellen, die Sie vermutlich mogen,
werden Sie sich wesentlich wohler fiihlen.

Wabhrscheinlich gibt es auch fiir Sie einige immer wiederkehrende
negative Fragen, die Ihnen Kraft rauben und den Blick auf Unange-
nehmes richten. Schreiben Sie diese Fragen einmal auf, und formu-
lieren Sie das Gegenteil. Einige Beispiele fiir positive Fragestellungen
mochte ich Thnen geben:

e Was begeistert mich in meinem Leben?

e Auf welche Leistungen kann ich stolz sein?
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e Mit wem verbringe ich gerne meine Freizeit?

e Mit wem arbeite ich gerne zusammen?

e Was waren bisher meine grofsten Erfolge?

e Wortiiber habe ich mich in der letzten Woche gefreut?
e Was ist mir in meinem Leben Gutes widerfahren?

e Worauf freue ich mich?

Wihrend Sie diese Fragen und die von Ihnen selbst gestellten be-
antworten, machen Sie sich gleichzeitig ein Bild von den Menschen
und Situationen, horen Sie die dazugehorigen Stimmen und Klange,
und achten Sie auf Ihre Gefiihle. Setzen Sie all Ihre Sinne ein, um das
Bild so lebendig wie moglich zu machen.

Suchen Sie flinf Fragen heraus, bei deren Beantwortung Sie die meis-
te Kraft und Freude empfanden. Dann malen Sie einen wunderscho-
nen fiinfzackigen Stern auf ein Blatt Papier. An die Spitze einer jeder
Zacke schreiben Sie eine der fiinf Fragen. Dieses Blatt Papier hangen
Sie da auf, wo Sie es schon morgens sehen kénnen: neben den Spie-
gel im Badezimmer, an der Wand hinter dem Friihstiickstisch, an der
Tiir zur Kiiche. Sie konnen Ihren Stern fotokopieren und zusatzlich
im Auto befestigen oder im Biiro. Vielleicht mdchten Sie auch gerne
einen besonderen Stern fiir den Abend haben, mit dem Sie den Tag
angenehm abschliefien konnen. Wahlen Sie hierfiir Fragen aus, die
Ihnen das Positive dieses Tages vor Augen fiihren konnen:

e Was habe ich aus diesem Tag gelernt?

e Wofiir kann ich es nutzen?

e Was hat mir heute Freude gemacht?

e Mit wem habe ich heute eine angenehme Zeit verbracht?
e  Wofiir habe ich mich heute eingesetzt?

Der Mensch ist, was er den Tag iiber denkt. Gonnen Sie sich so oft
wie moglich Fragen mit positiven Antworten. Etablieren Sie ein neu-
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es Wortsystem. Nach kurzer Zeit werden Sie feststellen, daf es fast
selbstverstandlich geworden ist, das Leben positiv zu erfragen. Sie
starken Ihren Blick fiir das Schone und Erfreuliche im Leben und
finden vielleicht gleichzeitig zu bisher ungenutzten Ressourcen.

Think positive:

e Wenn Sie lhre ganze Energie in die Erwartung negativer Ereignisse
stecken, wird lhnen nichts Ubrigbleiben, um die angenehmen Dinge im
Leben zu erkennen.

e Die Fragen, die wir uns selbst stellen, bestimmen die Antworten und
damit die Erwartungen an das Leben.

e Stellen Sie Fragen, die eine erfreuliche Antwort bewirken. Damit lenken
Sie lhre Gedanken in eine positive Richtung und starken den Blick fur
das Schéne und Angenehme im Leben.

Was ist Ihre Konsequenz?

rd
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Der Power Snap

Die Faust ist ein Symbol der Kraft « Eine energievolle Situa-
tion mit allen Sinnen erinnern und genieRen « Die Faust als
Anker < Die Kopplung an siebenfache Ressourcen

Ich fiihle eine Armee in meiner Faust.

Friedrich von Schiller

Reklame auch - diese Bewegung fiir Energie, Erfolg, Sieg und

Kraft. Auch der viethamesische Widerstandskampfer und Po-
litiker Ho Tschi Minh wurde auf Propagandaplakaten mit ausge-
strecktem Arm und geballter Faust als Zeichen fiir den Willen zum
Sieg dargestellt.

Boris Becker macht sie und der Mann von der Rasierklingen-

Tatsachlich ist die Faust eng verbunden mit Kraft und Energie. Wir
schlagen mit der Faust auf den Tisch, wenn wir etwas durchsetzen
wollen. Wir ballen die Faust in der Tasche, wenn wir Zorn unterdrii-
cken. Und wir koénnen die Faust als Hilfsmittel benutzen, um sofort
in einen kraftvollen, positiven Ressource-Zustand zu kommen.

Haben Sie Lust auf eine interessante Ubung? Dann nehmen Sie sich
eine Stunde Zeit und gehen Sie in einen Raum, in dem Sie sich wohl
fithlen und nicht gestort werden. Schaffen Sie eine Atmosphdre, in
der Sie sich geborgen fithlen und gut entspannen konnen. Vielleicht
horen Sie wihrend dieser Ubung eine schone, beruhigende Musik.
Nun setzen Sie sich bequem hin, atmen einige Male tief durch und
vergessen den ganzen Alltagsstrefs. Finden Sie jetzt eine Situation
aus Threm Leben, in der Sie vollig begeistert waren, voller Freude
und Energie. Wenn Sie mochten, schlieflen Sie die Augen und lassen
sich ganz in diese Erinnerung fallen. Sie sehen die Bilder dieser Situ-
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ation, konnen sich den Ort vorstellen und die Menschen, die daran
beteiligt waren, Sie wissen, welche Tageszeit es war. Sie erinnern
sich an die Stimmen, Gerausche und Geriiche. Vergegenwartigen Sie
sich dieses Erlebnis so stark, dafs Sie die Gefiihle wieder spiiren, die
Sie damals hatten. Und wenn Sie ganz in dieser Situation sind, die
Atmosphare, Ihre Stimmung und Thre Gefiihle vollig wiedererleben,
dann geben Sie dieser Situation einen Namen. Dabei ballen Sie die
Hand zur Faust, lassen sie nach vorne schnellen und wieder zuriick-
federn.

Sie haben jetzt eine besonders positive Erinnerung an ein Wort und
an eine ausgepragte Geste gekoppelt. Die Geste reicht, um automa-
tisch wieder in einen kraftvollen Zustand kommen. Wenn Sie die
einzelnen Sinneswahrnehmungen der erinnerten Situation auch nur
einigermafien genau wiedererleben konnten, werden Thnen die da-
mals vorhandenen Ressourcen jedes Mal zur Verfligung stehen,
wenn Sie in Zukunft den Namen gemeinsam mit der Faustbewegung
wiederholen. Das ist keine Zauberei, sondern eine durch die Funkti-
onsweise des Gehirns mogliche Ankertechnik.

Doch es geht noch weiter mit dem Power Snap. Suchen Sie sich sechs
weitere Situationen aus, in denen Sie sich kraftvoll, begeistert und
voller Energie fiihlten. In jede tauchen Sie ein, finden wieder einen
Namen und verbinden das Wort und das Erleben mit der Faustbe-
wegung. Alle Ressourcen aus sieben unterschiedlichen Situationen
stehen sofort bereit, gekoppelt an eine Geste mit sieben verschiede-
nen Namen. Sie brauchen die Namen nun nicht einzeln zu nennen.
Es geniigt, bei der Bewegung nur einen zu erwdhnen. Automatisch
werden Sie auch an die anderen sechs erinnert. Die Worte zerfliefSen
ineinander, sie bilden eine Einheit.
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Sie haben es in der Hand:

e Die angenehmen Gefilhle einer schénen Erinnerung kénnen an jede
beliebige Geste gekoppelt werden.

e Die Faust ist ein Symbol fir Kraft und Energie. Wir kénnen sie als
Hilfsmittel benutzen, um sofort in einen kraftvollen, positiven Zustand zu
kommen.

e Mit einer Faustbewegung werden sofort alle Ressourcen aus sieben
kraftvollen Situationen zur Verfugung gestellt.

Was ist lhre Konsequenz?

d
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Der grolie Unsichtbare

Zwiesprache mit Verstorbenen « Probleme mit Hilfe erfolg-
reicher Vorbilder beseitigen = Geistiges Ressourcen-Erbe <
Anleitung zum Erfolg

Wenn des Weisen gute Lehre eine Hand ist, dich zu fiihren: In des Guten weisem
Beispiel wirst du einen Fliigel spiiren.

Wilhelm Miiller

bends, wenn ich schlafen geh', vierzehn Englein um mich
stehn ... Mit diesem Abendgebet begeben sich viele Kinder
in den Schutz der Engel, bevor sie sich zum Schlafen nieder-

legen. Die meisten von Ihnen werden dieses wunderschone Lied
wahrscheinlich kennen.

Wenn Sie in einem frommen Elternhaus aufgewachsen sind, wird
der Schutzengel Sie durch die Kindheit begleitet haben. Auch als
Erwachsener hat wohl jeder von uns schon mal von ihm gesprochen,
wenn ein drohendes Unheil abgewendet wurde, im letzten Augen-
blick die rettende Idee kam oder ein schlimmes Ungliick fiir die Be-
teiligten glimpflich ausging.

Manche Menschen glauben ganz fest an Schutzengel. Andere tun das
als Kinderei ab, und einige sehen den Schutzengel als Symbol fiir ei-
ne hohere Bewufstseinsstufe des Menschen. Ganz gleich, wie Sie zu
Schutzengeln stehen - was halten Sie davon, tatsdachlich einen un-
sichtbaren Helfer zur Seite zu haben, der Ihnen in schwierigen Situa-
tionen beisteht?

Vielleicht kennen Sie einen Menschen, der immer dann das Grab sei-
nes verstorbenen Lebenspartners besucht, wenn er Trost braucht, vor
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einer Entscheidung steht oder Antwort auf eine schwierige Frage
sucht. Mit ihm fiihrt er einen regen Gedankenaustausch, diskutiert
die Moglichkeiten, und das eine oder andere Mal entsteht dabei ein
vollig neuer Gedankengang. Das mag als ein etwas wunderliches
Verhalten erscheinen, aber es ist eine grofsartige Sache, in jeder Le-
benslage Hilfe und Zuspruch zu finden. Denn der verstorbene Part-
ner, der unsichtbare Helfer, kann tatsachlich in den meisten Fallen
weiterhelfen.

Sie haben Bekannte und Freunde, mit denen Sie Dinge diskutieren
und die Sie in einer schwierigen Lage um Rat fragen. Doch manch-
mal fiihrt auch das nicht weiter. Und vielleicht seufzen Sie dann:
"Wenn jetzt mein Grofivater noch lebte, der konnte mir bestimmt
weiterhelfen." Fragen Sie ihn doch einfach, was er an Ihrer Stelle tun
wiirde. Damit meine ich natiirlich keine Seancen. Versetzen Sie sich
in sein Denken. Wie ist Ihr Grofdvater, dieser Prachtbursche, mit sol-
chen Situationen umgegangen, und was genau wiirde er in Ihrer Si-
tuation tun?

Es mag sein, dafy Ihnen die ganze Sache leichter fallt, wenn Sie ein
richtiges Frage-und-Antwort-Spiel mimen. Stellen Sie sich vor, der
Grofipapa safse Ihnen gegeniiber. Formulieren Sie die Frage so prazi-
se wie moglich, und dann konzentrieren Sie sich auf sein Denken
und versuchen herauszufinden, was er Thnen zur Antwort geben
wirde.

Fast alle Eltern haben hin und wieder Schwierigkeiten mit ihren
Kindern. Doch oft ist die Situation so verfahren, dafy die Beziehung
zu Sohn oder Tochter vollig gestort ist. In solch einer Lage war vor
ein paar Jahren eine Bekannte. Zwischen ihr und dem damals
15jahrigen Sohn herrschte seit fast zwei Wochen Kriegsstimmung.
Sein Verhalten war fiir sie vollig unbegreiflich. Er ging jedem Ge-
sprach aus dem Weg, reagierte auf nahezu alles duflerst aggressiv
und tat nur noch das, was ihm in den Kopf kam. Sie fand einfach
keinen Kontakt mehr zu ihm und wurde von Tag zu Tag gereizter.
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Eines Tages dachte sie plotzlich an ihre alte Lehrerin. Thr fiel ein, daf3
diese Dame zu allen Schiilern einen herzlichen Kontakt hatte. Auch
zu den schwierigsten fand sie Zugang. Und so manche Querele zwi-
schen Schiilern und Lehrern hat sie wieder geradebiegen konnen.
Wie hat sie das geschafft? Welche Fahigkeiten hatte sie? Meine Be-
kannte verbrachte nun einige Zeit damit, mit der Lehrerin einen in-
neren Dialog zu fithren, um deren Eigenschaften und Verhaltenswei-
sen kennenzulernen. Sie stellte ihr Fragen und bat sie um Rat. Und
irgendwann meinte sie, einen Weg gefunden zu haben, der das Ver-
héaltnis zu ihrem Sohn verbessern konnte. Nun, es brauchte noch ei-
nige Zeit, aber es funktionierte. Wann immer sie danach in schwieri-
ge Situationen mit ihrem Sohn kam, wurde die Lehrerin zu Rate ge-
zogen. Sie war der Schutzengel, der grofie Unsichtbare, wenn es um
die Erziehung ging.

Es gibt Menschen, die Sie bewundern, weil ihre Fahigkeiten und ihr
Handeln in ganz bestimmten Situationen fiir Sie vorbildlich sind. Sie
brauchen sie noch nicht einmal personlich zu kennen. Es reicht,
wenn Sie von ihnen gelesen oder gehort haben. Und es spielt keine
Rolle, ob diese Menschen noch leben oder schon seit Jahren oder
Jahrhunderten tot sind. Eigentlich gibt es fiir jede Lebenslage jeman-
den, der Ihnen als grofier Unsichtbarer Rat und Unterstiitzung geben
kann. Annektieren Sie all diese Menschen fiir Ihre Ahnentafel. Das
geistige Erbe wird Thnen neue Ressourcen zur Verfligung stellen und
vorhandene starken.

Sie mochten im Bankgeschaft erfolgreich sein und haben Ihren Weg
noch nicht erkannt? Lesen Sie die Biographie eines erfolgreichen
Bankers, der dhnliche Voraussetzungen hatte wie Sie. Erarbeiten Sie
sich seine Denkstruktur und machen Sie ihn zu Ihrem inneren Bera-
ter. Was wiirde er an Threr Stelle tun? Wenn Ihre Ehe ins Wanken
gerat: Wie haben Ihre Grofieltern es geschafft, eine so wunderbare
Ehe zu fithren? Machen Sie Oma und Opa zu Eheberatern. Und
wenn Sie das ndachste Mal Threm Vorgesetzten ein Planungskonzept
vorstellen miissen, halten Sie stumme Zwiesprache mit dem friihe-
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ren Kollegen, der in kurzer Zeit Karriere gemacht hat, unter anderem
deshalb, weil er seine Ideen pragnant und {iberzeugend darstellen
konnte.

Oder Sie machen die erste Gebirgswanderung, bei der Sie ganz auf
sich gestellt sind, und plotzlich wissen Sie nicht mehr weiter. Sie sind
unsicher, zogern vor dem ndchsten Schritt. Stellen Sie sich vor, Ihr
Bergfiihrer, mit dem Sie Ihre ersten Touren unternommen haben,
wiirde Sie begleiten. Horen Sie auf seine Ratschldge, achten Sie auf
seine Korperhaltung und auf seine Schritte. Mit einem solchen
Freund und Mentor an Ihrer Seite werden Sie Sicherheit gewinnen
und wohlbehalten zuriickkehren.

Umgeben Sie sich mit moglichst vielen unsichtbaren Helfern. Ge-
meinsam werden sie ein absolut kreatives Team bilden. Sie brauchen
ja keinem davon zu erzdhlen. Sonst kommt man noch auf den Ge-
danken, Sie hatten "einen neben sich herlaufen" - obwohl es mental
so ist.

lhre Vorbilder sind fiir Sie da:

e Jeder Mensch hat Denkmuster und Verhaltensweisen, die ihm vorge-
ben, wie er in schwierigen Situationen reagieren soll.

e Es ware wohl gut, einige dieser Menschen als Berater zur Seite zu ha-
ben, weil ihre Fahigkeiten bei manchen Schwierigkeiten hilfreich waren.

e Wenn Sie sich mit den Eigenschaften und Denkstrukturen der fir Sie
vorbildlichen Menschen auseinandersetzen, schaffen Sie sich "innere
Berater", die lhnen immer dann zur Seite stehen, wenn Sie nach Lo-
sungen suchen.

Was ist lhre Konsequenz?

e
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Stars and Stripes

Die Wirkung anderer Menschen begrenzt Ihre Mdéglichkeiten
« Mentale Veranderung des Erscheinungsbildes « Mit visuel-
ler Phantasie zu mehr Sicherheit

Vorstellungskraft ist wichtiger als Wissen.
Albert Einstein

ie sind vor einem Monat mit der Arbeit an einem neuen Projekt
Sbetraut worden und werden in der nachsten Woche der obers-

ten Fiihrungsebene Thre Planungen und Uberlegungen vorstel-
len. Die Ausarbeitung hat Thnen Freude gemacht, und Sie wissen,
daf} sie gut geworden ist. Doch je ndher der Termin riickt, desto un-
sicherer werden Sie. Allerdings nicht, weil Sie an Threr Arbeit zwei-
feln, sondern weil Sie Angst haben vor den {ibertrieben sachlichen
und unfreundlichen Vertretern der Fiihrungsebene, die iiber Ihr Be-
stehen und Weiterkommen in der Firma entscheiden. Sie wissen, dafs
die Angst Sie daran hindern wird, alle Ressourcen zu nutzen, um Ih-

re Arbeit sachlich und kompetent vorzustellen. Was konnen Sie tun?

Eine Moglichkeit ist, Thre Gesprachspartner optisch zu verdndern.
Natiirlich nur in Ihrer Vorstellung, sozusagen zur intellektuellen
Klarung der angespannten Situation. Uberlegen Sie, was an dem
Aussehen der einzelnen Damen und Herren verandert werden kann,
um sie weniger bedngstigend erscheinen zu lassen. Bei einem mag es
der iiberlegene Gesichtsausdruck sein. Zaubern Sie ihm ein strahlen-
des Lacheln ins Gesicht. Das 1afst ihn weitaus freundlicher erscheinen.
Und der Herr aus der Finanzabteilung, der die Mitarbeiter immer
von oben herab behandelt, hat plotzlich ein hiibsches Griibchen im
Kinn. Der distanzierte Geschaftsfithrer trdgt zu seinem mafige-
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schneiderten Anzug keine dezente Krawatte, sondern eine lustig
gemusterte Fliege. Seine Assistentin war morgens wohl noch etwas
verschlafen: Sie hat verschiedenfarbige Schuhe an. Und derjenige,
der fiir Ihre Karriere am wichtigsten ist, gefallt sich in einem schi-
cken Jackett mit einem ganz besonderen Muster: Sterne und Streifen
der amerikanischen Flagge.

Jetzt betreten Sie den Raum, in dem das Gesprach stattfindet, und
dank Threr Vorstellungskraft haben alle ihr einschiichterndes Er-
scheinungsbild verloren. Es sind Menschen wie du und ich, mit de-
nen Sie auf sachlicher Ebene das Fiir und Wider Ihrer Ausarbeitung
besprechen kénnen. Fiir Thre Angst ist kein Platz mehr.

In Threr Phantasie ist alles erlaubt, was Ihnen die Angst nimmt. Sie
konnen Menschen aussehen lassen wie eine Comic-Figur, klein wer-
den lassen wie einen Daumling. Nur eins tun Sie bitte nicht: Lassen
Sie Ihre Phantasie nicht solche Kapriolen schlagen, daf$ Sie in Lachen
ausbrechen. Es geht hier nicht darum, den anderen Menschen in sei-
ner Personlichkeit anzugreifen oder zu verletzen. Der Sinn ist einzig
und allein, daf} Sie sich nicht drgern oder dngstigen oder verunsi-
chern lassen.

"Phantasieren” Sie so, daf$ diese Menschen ihren verunsichernden
Ausdruck verlieren, Sie aber konzentriert bei der Sache bleiben kon-
nen. Wenn Sie sich gerade vorstellen, welche Farbe die Unterhose
Ihres Gesprachspartners hat, wiahrend Sie um Thre Meinung zur letz-
ten Verkaufsanalyse gebeten werden, konnen Sie wohl nur noch
dumm aus der Wasche schauen. Und damit ist Ihnen bestimmt nicht
gedient.

Die Stars-and-Stripes-Methode ist in jedem Lebensbereich hilfreich:
Die zankische Nachbarin, iiber die Sie sich immer wieder aufregen,
weil sie mit konstanter Boshaftigkeit Liigen verbreitet, tragt neuer-
dings ein Clown-Kostiim mit hiibschen roten Herzen. Und wenn Ih-
nen jetzt schon davor graust, beim ndchsten Elternsprechtag der
Klassenlehrerin Threr Tochter gegeniiberzusitzen, wahrend sie mit
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einem vorwurfsvollen Blick die Wichtigkeit einer guten elterlichen
Erziehung darstellt - stricken Sie ihr doch einen Pullover mit dem
Konterfei von Einstein. Sie wissen schon, das mit der Zunge.

lhre Phantasie ist gefragt:

e Das Erscheinungsbild und Verhalten von Menschen kann beangsti-
gend, verunsichernd oder einschiichternd wirken.

o Die Folge sind negative Geflihle und eine geschwachte Energie.

¢ Nutzen Sie lhre Phantasie, und verandern Sie in lhrer Vorstellung das
Erscheinungsbild dieser Menschen, so dal® Sie mit angenehmen Gefih-
len und allen Ressourcen agieren konnen.

Was ist Ihre Konsequenz?

rd
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Donald Duck Language

Entscharfen der Strafpredigt = Auswirkung des Tonklangs
auf die Gefuhle = Gedankliche Veranderung der Stimme e
Der Sprachklang beeinflu3t das Verhalten anderer

Wer sich tiber etwas eine Minute &rgert, sollte bedenken, dal8 er dadurch sechzig
Sekunden Fréhlichkeit verliert.

Robert Stolz

enn Sie Kinder in dem sogenannten "aufsdssigen" Alter
Whaben, kennen Sie das wahrscheinlich: Die Mutter er-

mahnt den Sprofiling nun schon zum x-ten Male, er moge
doch bitte sein Zimmer aufrdaumen. Und weil sie diese Bitte nun
schon seit Tagen wiederholt, ist ihre Stimme alles andere als freund-
lich. Sie schimpft. Der Nachwuchs norgelt herum, und irgendwann
verldfit er den Raum, nicht ohne beim Hinausgehen die Zurechtwei-
sung der Mutter zu persiflieren, wobei er weder ihre Worte noch ih-
ren Tonfall wiederholt. Vielmehr ist es ein dem Rhythmus ihrer
Stimme angepafites, aber quakendes "Tata-tata, tata-tata". Damit ent-
scharft er die Vorhaltungen, sie konnen ihn nicht mehr negativ be-
einflussen, und er behilt seine gute Laune.

Den gleichen Effekt bringt es, wenn Sie in Threr Vorstellung die
Stimme eines Menschen verdandern, der Ihnen in einem unangeneh-
men Ton unerfreuliche Dinge sagt. Wahrend normalerweise Ihre
Laune durch diese Verbalkeule griindlich verdorben ware, bleiben
nun Thre Emotionen unbeeinfluft.

An einem schonen Sonntagnachmittag liegen Sie zu Hause gemit-
lich auf dem Sofa und lesen ein interessantes Buch. Da klingelt es an
der Haustiir. Sie o6ffnen, und Thr Nachbar steht vor Ihnen. Er iiber-
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fallt Sie mit einer Flut von Vorwiirfen und Beschimpfungen, weil die
Blatter eines Baumes aus Ihrem Garten auf seinen frisch gemahten
Rasen gefallen sind. Nun, erstens mogen Sie diesen profilneuroti-
schen Querulanten sowieso nicht, und zweitens drgern Sie sich
furchtbar dariiber, dafS er Sie ausgerechnet an diesem bisher ange-
nehmen Sonntag damit behelligt. Und natiirlich lassen Sie sich das
Verhalten des Nachbarn nicht gefallen und schimpfen zurtick. Fiir
den Rest des Tages ist Ihnen die Laune griindlich verdorben.

Eine Woche spater geschieht das gleiche. Doch wahrend Ihr Nachbar
nun vor Thnen steht und ziemlich wiitend tiber Blatter und Baume
spricht, verandern Sie in Ihrer Vorstellung seine Stimme. Lassen Sie
ihn schneller oder langsamer sprechen, hoher oder tiefer. Geben Sie
ihm die Stimme von Donald Duck oder Pumuckl. Oder begleiten Sie
seine Stimme gedanklich mit schonen Walzerklangen. Ihr Nachbar
wird nicht mehr in der Lage sein, Sie in eine negative Stimmung zu
versetzen.

Die Sache hat sogar noch einen zuséatzlichen Effekt. Normalerweise
iibernimmt ein Mensch die Art, wie er angesprochen wird. Sprechen
Sie in einem wiitenden Ton mit ihm, verandert auch er seine Stimme.
Sprechen Sie ihn dagegen freundlich an, wird er wohl kaum zornig
reagieren. Das sind sprachliche Triumphbogen!

Wenn Sie mit Hilfe Threr Vorstellung die Stimme des Nachbarn so
verdandern, daf$ Sie keine negativen Gefiihle bekommen, wird Ihre
Stimme freundlich bleiben. Sie hat weder einen aggressiven noch ei-
nen wiitenden Klang. Im Gegenteil. Vielleicht klingt sie in diesem
Moment sogar entgegenkommend und verstdndnisvoll. Und es ist
gut moglich, dafd Ihre stumme Parole Wirkung zeigt und der Nach-
bar daraufhin seine Art zu sprechen der Ihren anpafst und sich beru-
higt. Dann ist vielleicht auch ein sachliches Gesprach iiber das Laub-
Problem moglich.

Aber wie bei den optischen Verdanderungsmdoglichkeiten ist auch hier
Vorsicht geboten. Ubertreiben Sie nicht, sonst konnten Sie den Ein-
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druck erwecken, Ihr Gegeniiber nicht ernst zu nehmen. Haben Sie
Achtung vor ihm. Es geht auch hier nur darum, durch das Verhalten
eines anderen Menschen nicht in eine negative Stimmung zu kom-
men und eventuell auch bei ihm eine positive Veranderung zu errei-
chen.

Sie konnen Stimmen verandern:

e Wenn Ihnen ein Mensch mit unangenehmer Stimme unerfreuliche Din-
ge sagt, hat das sofort negative Auswirkungen auf lhre Gefiihle.

e |lhre Emotionen bleiben unbeeinflult, wenn Sie in Ihrer Vorstellung den
unfreundlichen Stimmausdruck eines Menschen verandern.

e Selbst das Gesprach mit einem zornigen Menschen kdnnen Sie in eine
angenehme Richtung lenken, wenn Sie mit ruhiger und freundlicher
Stimme reagieren.

Was ist lhre Konsequenz?

d
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Separator

Negative Gedanken auflosen  Festgefahrenes Denken un-
terbrechen < Die Kugel im Kopf in eine neue Richtung len-
ken

Bei allzu langem Nachdenken kommt man nicht auf den richtigen Gedanken.
Aus Japan

ie Familie sitzt beim Abendessen. Man unterhalt sich tiber
D die Ereignisse des Tages, und irgendwann kommt die Spra-

che auf die bevorstehenden Ferien. Eigentlich wére es doch
schon, in diesem Jahr mal einen erholsamen Wanderurlaub in Oster-
reich zu machen! Unvermittelt sagt die 15jahrige Tochter: "In diesem
Jahr fahre ich nicht mit euch. Ich will mit meinen Freunden nach
Spanien." Der Vater schnappt nach Luft, springt auf und lafsit ein rie-
siges Donnerwetter los: Was ihr eigentlich einfalle? Niemals werde
er ihr erlauben, allein zu verreisen. In ihrem Alter! Die Tochter rea-
giert ebenfalls sehr aufgebracht. Und schon ist ein heftiger Streit im
Gange. Nach einer halben Stunde wird es der Mutter zu bunt. Sie
steht auf, geht in die Kiiche, um kurz darauf mit einem gellenden
Schrei wieder herauszulaufen: Igitt, eine Maus! Vater und Tochter
springen auf, und wenig spater suchen sie in schoner Eintracht in
allen Ecken und Schranken nach der Maus. Der Streit ist vergessen.
Wahrenddessen sitzt die Mutter lachelnd im Wohnzimmer. Denn es
gibt natiirlich gar keine Maus in der Kiiche, sie wollte nur die beiden
Kampfhahne zur Ruhe bringen.

Ihr Entsetzensschrei hat die negativen Gedanken von Vater und
Tochter gestoppt. In der Sekunde, in der etwas vollig Unerwartetes
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geschah, wurde in den Kopfen der beiden ein Vakuum erzeugt und
ein neuer Gedanke konnte Zugang finden.

Wann immer ein Mensch in negativen Verhaltensmustern oder Ge-
danken gefangen ist, konnen Sie ihn mit einem unerwarteten Signal
unterbrechen. Wenn es funktioniert - und das tut es in den meisten
Fallen -, haben Sie die Chance, den Blick auf etwas Positives zu len-
ken oder neue, angenehme Gedanken entstehen zu lassen. Natiirlich
muf$ es nicht immer eine Maus sein. Manchmal reicht ein Handeklat-
schen, ein vollig ohne Zusammenhang in den Raum gestellter Satz
oder die Frage nach der Uhrzeit.

Wieder einmal miissen Sie an einer dieser Firmenbesprechungen
teilnehmen, die selten in kurzer Zeit zu einem Ergebnis fiihren.
Diesmal geht es um die Einfiihrung eines zentralen Schreibbiiros.
Einige Anwesende debattieren schon seit zwei Stunden ziemlich
aufgeregt das Fiir und Wider und kommen einfach nicht weiter. An-
dere sind mit ihren Gedanken tiberall, nur nicht beim Thema. Und
manch einer dammert in der Haltung eines frithinvaliden Gurus nur
noch vor sich hin. Eine Losung ist noch lange nicht in Sicht.

Jetzt hat der Pfadfinder der Einfélle seinen Einsatz: Er greift zu einer
Mineralwasserflasche, die in der Mitte des Tisches steht. Und er stellt
sich so ungeschickt an, dafy ihm die Flasche beim Offnen aus der
Hand gleitet und der gesamte Inhalt sich iiber den Tisch ergiefit.
Selbst ein stoisches Gemiit wird sein Interesse sofort auf ihn richten.
Nachdem er zur allgemeinen kollegialen Munterkeit beigetragen hat
und die Ordnung wiederhergestellt ist, kann die Aufmerksamkeit
erneut dem Thema gelten. Manch einer wird jetzt eine vollig neue
Idee einbringen und ein anderer, der sich erst jetzt mit voller Kon-
zentration der Sache zuwendet, erkennt vielleicht bisher noch nicht
bedachte Moglichkeiten.

Natiirlich muf$ es nicht immer das Umwerfen einer Wasserflasche
sein. Sie konnen aufstehen und dabei den Stuhl umwerfen, Sie kon-
nen herzhaft gahnen oder sich unvermittelt nach dem Beginn des
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heutigen Fufsballspiels erkundigen. Manchmal reicht es auch, laut
und vernehmlich in die Runde zu fragen: "Hat einer etwas dagegen,
wenn ich das Fenster 6ffne?" Lassen Sie Ihrer Phantasie freien Lauf.
Sie finden bestimmt etwas, womit Sie die Gedanken der anderen un-
terbrechen konnen, um anschliefSend mit vereinten Ressourcen das
Thema zufriedenstellend zu beschliefSen.

Stellen Sie sich vor, im Kopf eines Menschen befande sich eine Kugel.
Sie rollt immer dorthin, wo die Informationen sind, die zu einem be-
stimmten Thema gebraucht werden. Dann kann es passieren, dass
sie eine Weile dort hangenbleibt und der Mensch nichts anderes er-
kennen kann als das, was dort vorhanden ist. Und manchmal rollt
sie einfach auch nur hin und her und bleibt in einer Ecke stecken, in
der es nur negative Gedanken gibt. In beiden Fallen hilft nur eines:
Die Kugel muf§ einen kleinen Schubs bekommen, um sich zu 16sen.
Das gelingt am besten, wenn plotzlich etwas geschieht, was nichts
mit den Informationen zu tun hat, bei denen sie sich gerade aufhalt.
Sie mufs blitzschnell reagieren, um das Neue verarbeiten zu konnen.
Wenn sie anschlieSend wieder dorthin zurtickrollen will, wo sie vor-
her war, wird sie an so vielen Informationen vorbeikommen, daf3
ganz neue Gedankenginge entwickelt werden.

Natiirlich konnen Sie Ihr eigenes festgefahrenes Denken oder unan-
genehme Gedanken auch selbst in eine neue Richtung lenken. Sagen
Sie dreimal laut und deutlich: "Ja!" Spielen Sie mit der Katze. Singen
Sie Ihr Lieblingslied. Sie wissen sicher selbst am besten, was Sie auf
andere Ideen bringt. Versuchen Sie alles Mogliche, damit die Kugel
in Threm Kopf die Richtung wechseln kann.

160



Ablenkung hilft:

e Festgefahrene Gedanken oder negative Verhaltensmuster verhindern
die Losung eines Problems, das Ende eines Streits oder ein befriedi-
gendes Diskussionsergebnis.

e Uberraschende Handlungen lenken das Denken in eine ganz andere
Richtung und kdnnen vdllig neue Ideen und Méglichkeiten aufzeigen.

e Um lhre eigenen traurigen oder unangenehmen Gedanken zu unterbre-
chen und wieder in den Vollbesitz Ihrer Ressourcen zu kommen, kon-
nen Sie sich selbst mit einer vollig anderen Tatigkeit ablenken.

Was ist lhre Konsequenz?

d
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Die Fotokamera

Die Distanz der Kamera = Veranderte Wahrnehmung aus der
Distanz = Das Huhn Erna = Probleml6sung mit drei Stuhlen «
Gesprach mit dem unsichtbaren Widersacher

Héufig betrachte ich das Leben so wie ein Zuschauer, gleichsam als hétte ich
keinen Anteil daran. Und nur bei dieser Betrachtungsweise sieht man es richtig.

Leo Tolstoi

ahrscheinlich haben Sie sich auch schon einmal dartiber
Wgewundert, daf Kameraleute oder Fotografen inmitten

der schrecklichsten Kriegswirren auch dann noch gelas-
sen ihrer Arbeit nachgehen, wenn wir uns voller Entsetzen abwen-
den wiirden. Bestimmt ist es auch die Erfahrung, die ihnen hilft, aber
es kommt noch etwas Wesentliches hinzu: Sie sind distanziert. Sie
sehen nicht mit den eigenen Augen, sondern mit dem Auge der Ka-
mera. Dadurch ist die eigene Person nicht beteiligt, sondern schliipft
in die Rolle eines Beobachters. Es ist eine dhnliche Sichtweise, als
wenn Sie sich einen spannenden Krimi oder ein herzzerreifsendes
Liebesdrama im Kino ansehen.

Fahren Sie gerne in der Achterbahn? Bestimmt sitzen Sie nicht ruhig
und gelassen im Wagen, sondern begleiten jede Kurve und jede Tal-
fahrt mit einem lauten Huuh! oder Aaah! Es ist IThnen vollkommen
egal, was die Zuschauer denken, Sie miissen einfach schreien. Wenn
Sie wieder bei den Zuschauern stehen, werden Sie die nichste Fahrt
natiirlich nicht mit den gleichen Rufen begleiten. Sie sind distanziert
von dem wirklichen Geschehen auf der Achterbahn.

Nun gibt es immer wieder Situationen im Leben, die uns vollig ge-
fangennehmen. Wenn schone Erlebnisse und Empfindungen damit
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verbunden sind, dann soll es natiirlich auch so bleiben. Doch wenn
es sich um negative Gefiihle wie Wut, Traurigkeit oder Strefs handelt,
sollten wir lernen, Abstand zu gewinnen, damit unsere Energie fiir
Sinnvolleres eingesetzt werden kann.

Erinnern Sie sich einmal an die letzte unangenehme Situation. Das
mag ein Streit mit dem Ehepartner gewesen sein, eine Auseinander-
setzung mit dem Kollegen oder ein Vorwurf des Vorgesetzten. Erle-
ben Sie in Threr Vorstellung noch einmal ganz intensiv dieses negati-
ve Geschehen. Wahrscheinlich werden Sie auch die entsprechenden
Gefiihle wahrnehmen konnen. AnschliefSfend machen Sie folgendes:
Sie stellen sich die gleiche Situation noch einmal vor, und dabei tun
Sie so, als wéren Sie nur ein Beobachter, vielleicht der Regisseur ei-
nes Films oder der Kameramann. Sie sehen sich also selbst in dieser
Situation agieren, sehen Ihr Gegeniiber, horen zu, achten auf die Re-
aktionen. Sie sind einfach nur Zuschauer in einem Film, in dem Sie
eine Rolle spielen. Sobald Sie eine Situation so betrachten, werden
Sie eine interessante Erfahrung machen: Wenn Sie sich nur noch als
Darsteller erleben und nicht mehr in dem tatsachlichen Geschehen
gefangen sind, wenn Sie Ihren Blickwinkel dndern, werden Sie mehr
tiber die Situation und die in ihr agierenden Menschen erfahren. Ihr
Verstandnis und die Interpretation wird sich verdandern, und Sie
konnen neue Moglichkeiten erkennen.

Wenn Sie nach vielen Jahren durchs Familienalbum blattern, entde-
cken Sie vielleicht ein Foto, das Sie wahrend einer ziemlich heftigen
Auseinandersetzung zeigt. Sie konnen sich noch genau an diesen
Streit erinnern. Aber heute lachen Sie dariiber und verstehen gar
nicht mehr, wie Sie sich so aufregen konnten. Ihre Gefiihle sind an-
dere, Ihre Sichtweise ist eine andere. Sie haben sich im Laufe der Jah-
re von diesem Erlebnis distanziert.

Noch ein Beispiel: Das Huhn Erna lauft aufgeregt gackernd an einem
Zaun entlang. Es mochte gerne zu dem Futter, das auf der anderen
Seite liegt. Erna versucht, iiber den Zaun zu fliegen, aber der ist zu
hoch. Sie rennt gegen den Zaun, sie sucht eine Liicke. Alles vergeb-
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lich. Erna macht einen Fehler: Sie entfernt sich nur so weit vom Fut-
ter, daf$ sie es noch im Auge behalten kann. Und so wird sie niemals
bemerken, daff der Zaun nur zehn Meter lang ist und sie am Ende
miihelos auf die andere Seite gelangen konnte. Erna wird verhun-
gern.

Ahnlich verhalten sich die Menschen. Krampfhaft halten sie das Pro-
blem fest, denn sie wollen es ja 16sen. Doch damit blockieren sie ihre
Fahigkeiten und verhindern den Gebrauch der vorhandenen
Ressourcen. Dabei ist bei vielen Problemen gerade die Distanz sinn-
voll. Die fiinf Meter hohe Skulptur eines beriihmten Bildhauers
begutachten Sie ja auch nicht nur aus zehn Zentimetern Abstand. Sie
wahlen vielmehr eine Entfernung, aus der Sie das Werk ganz sehen
konnen. Und Sie betrachten es von allen Seiten. Erst wenn Sie einen
Gesamteindruck gewonnen haben, beurteilen sie das Werk.

Wenn Sie vor dem nédchsten Problem stehen, das es zu losen gilt,
koénnen Sie eine Ubung machen, die zwar einiger Vorstellungskraft
bedarf, aber wahrscheinlich zu einer schnelleren Klarung fiihrt. Die
einzigen Requisiten sind drei Stiihle, die Sie einander zugewandt in
Dreiecksform aufstellen. Auf einen der Stiihle setzen Sie sich und
schildern das Problem in allen Einzelheiten dem gegeniiberstehen-
den Stuhl, als siafse dort jemand, der Thnen zuhorte. Dann stehen Sie
auf, setzen sich auf den Stuhl des unsichtbaren Zuhorers und {iiber-
nehmen seine Rolle. Sie sehen sich also auf einem Stuhl sitzen, horen
das Problem, aber da Sie ja in die Haut eines anderen Menschen ge-
schliipft sind, hat das alles nichts mehr mit Ihnen zu tun. Und damit
ist es auch nicht mehr Thr Problem. Sie gehen auf Distanz zu sich
selbst. Sie reagieren nur auf das, was Ihnen erzahlt wird. Mit Sicher-
heit werden Sie schon anders damit umgehen. Und dann setzen Sie
sich auf den dritten Stuhl. Dort safs schon die ganze Zeit ein imagina-
rer Berater, in dessen Haut Sie jetzt schliipfen. Aus dieser Sicht ha-
ben Sie das geschilderte Problem gehort, die Reaktion des Zuhorers
erfahren und konnen jetzt das Fiir und Wider abwéagen und eventu-
ell schon eine Losung anbieten.
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Die Idee mit den drei Stiihlen eignet sich auch hervorragend fiir eine
mentale Ubung, um beispielsweise ein Konfliktgesprach mit Threm
Chef besser zu verstehen. Sie setzen sich wieder auf einen Stuhl,
doch diesmal sitzt nicht irgendein Zuhorer Ihnen gegeniiber, son-
dern Sie denken sich den Chef auf diesen Stuhl. Sie horen sich an,
was er zu sagen hat und tauschen dann mit ihm die Platze. Jetzt sind
Sie in der Rolle des Chefs, horen sich selbst zu, und aus der Sichtwei-
se des Chefs konnen Sie darauf reagieren. Zum Schluf§ sind Sie der
Berater und setzen sich auf den dritten Stuhl. Wenn Sie sich jetzt
noch einmal Thre eigenen Argumente und die des Chefs in Erinne-
rung rufen, werden Sie bestimmt einen Ansatzpunkt finden, um zu
vermitteln und ein Verstehen zumindest auf intellektueller Ebene
herbeizufiihren.

Ubrigens 14t sich diese Ubung nicht nur mit imaginéren Chefs, Zu-
horern und Beobachtern durchfiihren. Es tragt bestimmt zum gegen-
seitigen Verstehen bei, wenn jeder sich in die Sichtweise des anderen
versetzt. Wenn der Mensch, mit dem Sie einen Konflikt austragen,
dazu bereit ist, schliipfen Sie in seine Haut, tauschen mit ihm die
Pldtze, und spielen Sie abwechselnd den Berater. Und vielleicht fin-
den Sie eine dritte Person, die das Rollenspiel tatsachlich beobachtet
und noch eine Menge Ideen beisteuern kann.

Gehen Sie Probleme einmal anders an:

e Menschen halten sich oft krampfhaft an Problemen fest, um zu einer
Lésung zu finden. Doch vielfach ist gerade Distanz nétig, um zu einem
Ergebnis zu kommen.

e Wenn Sie sich in einer Situation nur noch als Darsteller erleben und
nicht mehr in ihr gefangen sind, kdnnen Sie Ihre Sichtweise andern und
mehr Uber die Situation und die in ihr agierenden Menschen erfahren.

e Als Beobachter wird sich Ihr Verstandnis und die Interpretation andern,
und Sie kénnen neue Moglichkeiten erkennen.

Was ist lhre Konsequenz?
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Swish-Technik

Lustgewinn und Schmerzvermeidung < Lastige Verhaltens-
muster andern < Visueller Bildertausch = Werbung fur das
gewlnschte Verhalten

Ach, die Gewohnheit ist ein lastig Ding! Selbst an Verhalites fesselt sie.

Franz Grillparzer

er Mensch strebt nach Lustgewinn und Schmerzvermeidung.
D Leider stehen dem oft Verhaltensmuster entgegen, die

schwer zu verdndern sind und Konsequenzen nach sich zie-
hen, die das Leben nicht gerade erleichtern. Denken Sie einmal tiber
die Konsequenzen eines unerwiinschten Verhaltens nach. Welche
gab es in der Vergangenheit, welche gibt es in der Gegenwart? Und
was wird sich in fiinf Jahren, in zehn Jahren, in zwanzig Jahren dar-

aus ergeben?

Kiirzlich lernte ich eine Dame kennen, die - um es hoflich auszudrii-
cken - mehr Fettpolsterchen mit sich herumtrug, als ihrem Aussehen
und ihrer Gesundheit zutrdglich waren. Jeder Blick in den Spiegel
oder auf die Waage war schmerzlich. Natiirlich wollte auch sie so oft
wie moglich Schmerz vermeiden und Lust gewinnen. In diesem be-
sonderen Fall hiefs Lustgewinn fiir sie, endlich das heifs ersehnte
Gewicht zu erreichen. Doch ihr Verhalten machte ihr immer wieder
einen Strich durch die Rechnung. Denn jede Konditorei zog sie ma-
gisch an, und wenn die liebe Familie am Sonntagnachmittag die
kostliche Buttercremetorte genofl, konnte sie natiirlich auch nicht
widerstehen. Thr Schmerz war, dafs sie nicht standhaft bleiben konnte
und dadurch die Pfunde sich noch vermehrten. Inzwischen war sie
zu der Uberzeugung gekommen, daf sie es niemals schaffen wiirde,
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das Gewicht zu reduzieren. Thr wollte ich mit der Swish-Technik ei-
nen Weg zeigen, wie sie ihr ESverhalten dauerhaft &ndern konnte.

Die Swish-Technik ist eine sehr einfache, aber wirkungsvolle Metho-
de, um neues Verhalten zu erlernen. Dabei dient das alte Verhalten
nur noch als auslosendes Signal fiir das neue, oder es wird vollig von
dem neuen tiberlagert.

Die besagte Dame mochte ihr EfSverhalten zwar dndern, aber nicht
ganz umkrempeln, denn Essen an sich ist schon ein Genufs fiir sie.
Sie entscheidet sich dafiir, die kalorientrachtigen Stifsigkeiten durch
etwas Gesiinderes, namlich Apfel, zu ersetzen.

Zuerst macht sie sich ein besonders intensive Gedankenbild von ih-
rem alten Verhalten. Sie sieht sich dick und rund, aber mit ungliickli-
cher Miene die kostlichsten Kalorienbomben vertilgen. Das gleiche
wiederholt sie mit dem erwiinschten neuen Verhalten und verbindet
dieses Bild mit allen Konsequenzen, die es in ihrer Vorstellung haben
wird: eine schlanke Person, die mit frohlichem Gesicht in einen kna-
ckigen Apfel beifst.

In ihrer Phantasie stellt sie das Bild mit den Schleckereien grofs in
den Vordergrund. Um das neue Bild mit dem erwiinschten Verhal-
ten legt sie ein Gummiband, zieht es hinter das alte, und wie mit ei-
ner Schleuder lafit sie es aus dem Hintergrund mit Schwung nach
vorne sausen. Das grofle Bild mit dem alten Verhalten zerspringt,
und das neue Verhalten ist direkt vor ihren Augen. Mehrere Male
wiederholt sie nun dieses Geschehen, 1413t es immer schneller ablau-
fen, bis das gewiinschte Verhalten das alte griindlich tiberlagert.
Nachdem sie sich iiber mehrere Tage mit Hilfe dieser Technik das
neue Verhalten eingepragt hat, geht sie an einer Konditorei vorbei,
sieht all die herrlichen Leckereien und - bekommt Appetit auf einen
Apfel.

Die Swish-Technik konnen Sie fiir das Verdndern von fast jedem
Verhalten und jedem Gefiihl anwenden, sei es das Fingerndgelkauen
oder die Unsicherheit, wenn jemand Sie aus den Augenwinkeln beo-
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bachtet. Wenn Sie an die Werbung denken, verstehen Sie, dafs Sie
diesen Vorgang so oft wie mdoglich wiederholen sollten. Denn nur
durch die standige Wiederholung der Werbung pragt sich das Pro-
dukt ein und wird gekauft. Machen Sie sich also immer wieder in-
tensive Bilder von dem jetzigen und dem erwiinschten Verhalten,
und dann lassen Sie mit Wonne das alte Bild zerspringen.

Sie bekommen das, was Sie sich vorstellen konnen:

e Trotz negativer Konsequenzen sind manche Verhaltensweisen so U-
bermachtig, daf} sie nur schwer zu verandern sind.

e Bildhafte Vorstellungen kénnen leicht das unerwiinschte Verhaltens-
muster gegen das angestrebte austauschen.

o Eine haufige Wiederholung der Visualisierung Uberlagert mit der Zeit
das unerwinschte Verhalten und festigt das erwinschte.

Was ist lhre Konsequenz?

d
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Teil IV
Prasenz



CHECKLISTE

Wo befinden Sie sich auf lhrem Weg zur Prasenz?

Stimmt Stimmt
nicht
1. Wenn ich mit oder zu anderen Menschen rede, bin ich
ganz bei der Sache und lasse mich nicht von anderen [ [
Gedanken ablenken.

2. Auch schwierige oder ungeliebte Tatigkeiten verrichte
ich mit volliger Aufmerksamkeit. ] ]

3. Ich genielRe jeden Augenblick meines Lebens und
hange meine Gedanken nicht an Dinge, die zur Zeit L L
nicht gegeben sind.

4. Die Vergangenheit ist ein guter Lehrmeister, da ich
bisherige Erfahrungen fir die Gegen wart nutzen [ [
kann.

5. Ich erkenne sehr gut, welche Verhaltensweisen und
Denkmuster ich von anderen Menschen Ubernommen Ol Ol
habe.

6. Ich warte nicht auf das, was irgendwann einmal gesche-
hen kdnnte. Ich handle heute. ] |

7. lch nehme mir immer nur so viel vor, wie ich zur Zeit be-
waltigen kann. O O

8. Erst wenn ich eine Tatigkeit beendet habe, nehme ich
die nachste in Angriff. ] |

9. Ich habe mich intensiv mit dem Thema Tod auseinan-
dergesetzt. 0 O

10. Der Tod angstigt mich nicht. Ich sehe ihn als Hinweis,
jeden Tag bewuft zu erleben. O O

11. Ich vergleiche mich nicht mit anderen, sondern freue
mich Uber das, was ich bin, habe und mache. Ll Ll

12. Was heute passiert, ist etwas ganz Neues. Es ist nicht
mit der Vergangenheit zu vergleichen. O O
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13.

14.

15.

16.

17.

18.

Ich kenne dieses phantastische Erlebnis, so in einer Ta-
tigkeit versunken zu sein, daf} ich Zeit und Raum ver-
gesse.

Wenn ich in mein Tun véllig versunken bin, erziele ich
die besten Resultate und flhle mich anschlieend
trotzdem mit neuer Kraft aufgeladen.

Meditation ist fir mich ein geeignetes Instrument, um
die Umwelt ganz neu zu erfahren.

Ich kann mich mindestens finf Minuten nur auf mei-
nen Atem konzentrieren, ohne dafl® andere Gedanken
mich davon ablenken.

Wenn ich Hindernisse nicht beseitigen kann, suche
ich nach neuen Wegen.

Wenn ein Hindernis so groR ist, dal ich mich zurtick-
ziehen mul}, sehe ich darin keine Niederlage, sondern
nutze die Zeit, um neue Kraft zu schopfen.

Wie vielen Fragen konnen Sie zustimmen?

15 und mehr: Sie haben alle Voraussetzungen, um das Leben im Hier
und Jetzt zu geniefRen.

10 bis 14: Prasenz ist lhnen nicht unbekannt, aber manche Situati-
on kénnten Sie noch intensiver auskosten.

6 bis 9: Lassen Sie die Vergangenheit los, schauen Sie nicht auf

weniger als 6:

die Zukunft. Mit mehr Prasenz gewinnen Sie eine unge-

heure Energie.

Schenken Sie der Gegenwart mehr Aufmerksamkeit. Das

Leben ist viel zu schén, um es nicht voll auszuschépfen.
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Alles geben

Mit Leib und Seele den Moment erleben e Konzentrierte Auf-
merksamkeit fir das Tun e Freude am Tun ist Genul3 der
Prasenz

Was ihr nicht tut mit Lust, gedeiht euch nicht.

William Shakespeare

erlebt, die Sie als ungeheurer spannend und aufregend emp-
funden haben. Vielleicht konnen Sie sich drei solcher Ereignisse
ins Geddchtnis rufen. Mit geschlossenen Augen lassen Sie dann diese
ereignisreichen Momente Revue passieren und versuchen, die Situa-

Sicherlich haben Sie in Threm Leben schon mehrmals Situationen

tionen noch einmal ganz intensiv wahrzunehmen. Anschlieffend
priifen Sie, was hinter diesen Erlebnissen stand. Sie werden auf jeden
Fall eines feststellen: Sie waren mit Leib und Seele dabei. Hinter all
diesen Aktionen stand Ihre absolute, bedingungslose Einsatzbereit-
schaft. Sie waren bereit, alles zu geben. Sie haben sich voll eingesetzt,
sie waren absolut da. Es gab fast nichts, was Sie ablenken konnte.

Kennen Sie Menschen, die vollkommen in Threm Beruf aufgehen,
denen man ansieht, daf3 sie etwas mit Spaf3, Faszination und Begeis-
terung tun? Andere wiederum durchkdmpfen den Tag und mdiissen
alle Kraft einsetzen, um das zu tiiberleben, was sie gerade tun. Nach
dem Motto: Los, Beruf, intensiviere mich! Das ist der Unterschied,
der Priasenz vernichtet.

Prasent sein heifst, voll da zu sein und jede Aufgabe mit Mut und
Ausdauer anzugehen, gleichgiiltig, wie schwierig oder unerfreulich
sie auch sein mag. Bei jeder Aufgabe, die mich beschaftigt, muf3 ich
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mein Bestes geben. Sonst riskiere ich, dafy die grofiten Gelegenheiten
an mir vorbeigehen.

Konzentrieren Sie sich auf das, was Sie gerade tun. Was niitzt es Ih-
nen, wenn Sie nur das Ziel im Auge haben und den Augenblick nicht
sehen? Auch ein Gartner wird keine Blumen wachsen lassen, wenn
er sich nicht auf die Wachstumsbedingungen fiir den Samen kon-
zentriert. Er achtet auf alle Einzelheiten, die fiir das Entstehen einer
Blume wichtig sind. Er beobachtet taglich die Entwicklung des Sa-
mens, und nur so kann er erkennen, wie er das Wachstum fordern
kann. Prasenz ist der einzig sichere Weg, gute Gelegenheiten nicht
zu verpassen. Die wenigsten Gelegenheiten griifien mit Fanfarensig-
nalen. Man mufS verdammt gut hinhoren.

Ein entschlossener Mensch wird mit einem Schraubenschliissel mehr
anzufangen wissen als ein unentschlossener mit einem Werkzeugla-
den. Selbst das schwichste Lebewesen vermag eine gute Leistung zu
erbringen, wenn es seine Krifte auf ein einziges Ziel konzentriert,
wiahrend dem Stirksten, der seine Kraft auf mehrere Arbeiten ver-
teilt, alles mifllingen kann. Denken Sie an die Kraft eines einzigen
Wassertropfens: Langsam und gleichmafig tropft er auf immer die-
selbe Stelle und bricht sich so eine Bahn selbst durch das harteste Ge-
stein.

Wie viele Menschen gibt es, die in ihrem Leben etwas haben wollen?
Das Haben ist die Orientierung. Sie schauen immer dahin, wo sie
hinkommen mochten. Aber wenn man sich nicht begeistert fiir die
Dinge, die man tut, wenn nicht der Genuf§ der Prasenz der Grund
fiir das Tun ist, verliert man moglicherweise den Blick fiir die Wirk-
lichkeit. Wenn man am Tun einfach keinen Spafs hat, dann kann es
sein, dafs man im Haben lebt statt im Tun. Doch fiir das Haben zu
leben ist eine Lebensliige. Sie werden nie soviel haben, daf’ Sie gltick-
lich sind. Haben ist eine Gliicksgleichung, die nicht stimmt. Erinnern
Sie sich an Stars wie Janis Joplin, Elvis Presley, Jimmy Hendrix oder
James Dean, die sehr jung gestorben sind. Einige hatten viele Ideen,
fast alle konnten sich eigentlich jeden Wunsch erfiillen. Doch keiner
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von ihnen brachte es fertig, in der Prasenz zu leben. Sie lebten nicht
im Hier und Jetzt, sondern irgendwo in einer anderen Zeit, sei es in
der Vergangenheit oder in der Zukunft. Sie konnten im Jetzt nicht
das bekommen, was sie sich wiinschten. Und so haben sie es woan-
ders gesucht, im Gestern oder Morgen, in Drogen oder Alkohol. Pra-
senz bedeutet aber, absolut im Jetzt zu sein.

GenieRen Sie das Hier und Jetzt:

e Kein Mensch kann Charisma ausstrahlen, wenn er nicht absolut prasent
ist und seine Konzentration nicht dem gilt, was er gerade tut.

e Die Orientierung an kinftigem Tun oder Haben lenkt den Blick in die
Zukunft und verhindert Begeisterung und Lebendigkeit in der Gegen-
wart.

e Prasenz braucht die Freude am Tun und die Konzentration auf den Au-
genblick.

Was ist Ihre Konsequenz?

pd
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Die unvergleichlichen Finger
einer Hand

Die Lektion der zehn Finger = Jeder Finger ein Energierauber
= Die Wurze der Ungewil3heit « Die Verhinderung der Pra-
senz durch Gedanken an andere Moglichkeiten

Es ist nicht leicht, das Gliick in sich selbst zu finden, doch es ist unméglich, es
anderswo zu finden.

Agnes Repplier

s gibt manchmal Lektionen im Leben, die so tiefgreifend sind,
E daf3 sie das weitere Leben nachhaltig beeinflussen. Meine Le-
benslektion habe ich von meinem Grofsvater gelernt. Er er-
zdhlte mir, dafy man alle zehn Finger benutzen solle, wenn man et-

was im Leben anfafit. Was war damit gemeint?

Nun, stellen Sie sich vor, Sie wollen einen grofsen Stein aus dem Weg
wegrdaumen. Sie kénnen ihn miihelos zur Seite schaffen, wenn Sie
mit beiden Handen fest zufassen. Sollten Sie aber von jeder Hand
nur zwei oder drei Finger benutzen, wird es Ihnen nicht gelingen,
obwohl Sie auch jetzt beide Hande gebrauchen. Wenn es Thnen wich-
tig ist, den Stein wegzurdumen, dann werden Sie natiirlich ohne zu
iiberlegen alle zehn Finger einsetzen, denn jeder fehlende Finger be-
deutet weniger Kraft, die Ihnen zur Verfiigung steht, um die Arbeit
auszufiihren.

Nehmen Sie die zehn Finger Ihrer Hande als Symbol dafiir, daf8 Sie
nichts anderes tun wollen als das, was Sie gerade tun, und nirgend-
wo sonst sein wollen als dort, wo Sie gerade sind. Wenn Sie dartiber
nachdenken, wie viele Finger miifiten Sie jetzt wegnehmen? Nehmen
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Sie einen Finger weg fiir jeden Gedanken, der Sie nicht vollkommen
prasent sein lafst.

Wenn alle zehn Finger die volle Prasenz, den absoluten Einsatz fiir
die jetzige Situation darstellen, dann bedeutet jeder Finger weniger
etwas weniger Intensitdt, weniger Energie und Konzentration, weni-
ger Genieflen des Augenblicks. Warum also tun Sie etwas, was Sie
gar nicht tun wollen? Warum sind Sie da, wo sie nicht sein wollen?

Denken Sie einmal kurz dariiber nach, ob es Ihnen im Augenblick
wichtig ist, dieses Buch zu lesen. Wenn Ihnen etwas anders wichtiger
erscheint, dann legen Sie das Buch zur Seite, stehen Sie auf und ge-
hen Sie dorthin, wo Sie sein mdchten. Tun Sie das, was fuir Sie am
wichtigsten ist. Sie haben die Wahl. Es gibt hier nur zwei Moglich-
keiten. Entweder man tut etwas, oder man tut es nicht. Entscheiden
Sie sich. Es ist total absurd und blockierend, standig an andere Dinge
oder Situationen zu denken, die gerade nicht gegeben sind. Eine
Ausnahme bilden natiirlich schone und vergniigliche Gedanken, die
Ihnen Kraft geben, mit vollem Einsatz Ihrer Tatigkeit nachzugehen.

Man ist mit seinen Gedanken oft irgendwo anders. Das ist ein Mus-
ter, das die meisten Menschen im Kopf haben, und zwar nicht nur in
langweiligen oder unbehaglichen Lebenslagen. Auch bei sehr scho-
nen Situationen schweifen die Gedanken oft ab. Im Urlaub opfern Sie
vielleicht zwei Finger fiir den Gedanken daran, dafs Sie Thre Woh-
nung renovieren wollen und im Job eine Menge Arbeit auf Sie wartet.
Wenn Sie dann spéter die Wohnung renovieren, denken Sie daran,
wie schon es ware, jetzt zu faulenzen. Aber wenn Sie so richtig ge-
miitlich auf der Couch liegen, gelten Thre Gedanken dem Beruf. Im
Biiro denken Sie ... Sie sind in Gedanken immer irgendwo anders.
Und von den zehn Fingern, dem Symbol fiir ganze Energie, vollen
Einsatz, absolutes Bejahen der Situation und des Lebens, fehlen Ih-
nen einige.

Jeder Gedanke an etwas, das Sie jetzt lieber tun wiirden, ist ein Ener-
gierduber. Er stiehlt die Kraft, den Augenblick auszukosten, ihn zu
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geniefien oder zu nutzen. Achten Sie doch einmal darauf, wie viele
Gedanken an andere Dinge Ihnen durch den Kopf gehen, wahrend
Sie eine Arbeit erledigen. Und dann stellen Sie sich vor, dafs fiir jeden
dieser Gedanken ein Finger abgehackt wird. Wie wollen Sie die Ar-
beit beenden, wenn Thnen immer mehr Finger, immer mehr Energien
genommen werden?

Nattirlich gibt es Situationen, in denen es wirklich schwerfallt, ganz
préasent zu sein. Aber wenn Sie Thre Steuererkldarung nicht machen,
werden Thnen einige Hundert Mark entgehen. Und wenn Sie Ihren
Job vernachldssigen, haben Sie kein Geld mehr, um in Urlaub zu fah-
ren. Und wenn Sie ein bestimmtes Buch nicht lesen, werden Sie die
Priifung nicht bestehen. Aber Sie wollen eine moglichst hohe Steuer-
riickzahlung, Sie wollen in Urlaub fahren, und Sie wollen auch die
Priifung bestehen. Also werden Sie die Steuererkldarung erledigen,
das Buch lesen und Ihren Job erfiillen. Warum tun Sie es aber nur
mit zwei Fingern und wenig Spafsi? Wenn Sie etwas tun, kann das
durchaus noch weitere Vorteile mit sich bringen, als nur die Erledi-
gung der Aufgabe. Nehmen Sie doch einmal die von vielen ungelieb-
te Steuererklarung: Wenn Sie sich intensiv damit beschaftigen, kon-
nen Sie sich sogar zum Spezialisten entwickeln und mehr Geld zu-
riickbekommen als in den Jahren zuvor. Fragen Sie sich immer nach
dem Sinn und dem Nutzen von dem, was Sie gerade tun. Und dann
entscheiden Sie, ob es das ist, was Sie jetzt tun wollen.

Vielleicht wissen Sie manchmal gar nicht, ob das, was Sie gerade tun,
das Richtige ist oder wofiir, es eigentlich gut ist. Das Kommende ist
ungewifs, das Ziel nicht ganz klar, der Weg noch nicht entschieden.
Sie zweifeln und wiifiten gerne, was auf Sie zukommen wird. Ihre
Gedanken springen von der einen zur anderen Moglichkeit. Sie fiih-
len sich unsicher, werden unschliissig. Auch diese zweifelnden Ge-
danken rauben Thnen einen Finger, nehmen einen Teil Ihrer Energie
und Kraft.

Hat es jemals eine Zeit gegeben, in der Sie vollkommen sicher waren,
was die Zukunft bringen wird? Es gibt keine hundertprozentige Ge-
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wifsheit fiir die Zukunft. Sicher, auch Sie haben in Ihrem Leben be-
stimmt schon mal etwas getan, von dessen Richtigkeit Sie tiberzeugt
waren, und das Resultat entsprach dann auch Ihren Erwartungen.
Aber konnten Sie vorher wirklich sicher sein?

Die Zukunft ist mit einem Risiko verbunden. Doch Risiko kreiert Le-
ben. Unsicherheiten, Konflikte und Probleme sind Herausforderun-
gen. Sie sind die Wiirze, die den Spafd am Leben ausmacht. Noch
einmal: GewifSheit gibt es mit Sicherheit nicht. Warum in aller Welt
lassen Sie sich dann von der Ungewifsheit einen Finger wegnehmen,
wenn es sowieso keine Gewifsheit gibt?

Wir brauchen zum Handeln alle zehn Finger. Jede Aufgabe, nach der
wir mit beiden Handen greifen, ergreift uns. Das sind Augenblicke
absoluter Prasenz, wenn wir in volliger Ubereinstimmung sind, mit
dem, was wir tun. Jeder Finger, der fehlt, hindert uns daran, im Le-
ben voll zuzugreifen. Gedanken an UngewifSheit, an Situationen und
Dinge, die wir nicht mégen oder gerne tauschen mochten, nehmen
Finger von den Handen. Und mit jedem Finger weniger reduziert
sich die Kraft zum Handeln und Zufassen und die Intensitat, das Le-
ben zu geniefsen.

In Florida hatte ich einmal das Gliick, einen unvergefllichen Sonnen-
untergang zu beobachten. Es war ein faszinierendes Bild! Ganz lang-
sam sank die Sonne tiefer, und ihr Gelb verdnderte sich in ein helles
Orange, wurde dunkler und dann stand sie wie ein glutroter Ball am
Horizont, um jeden Moment ins Meer zu tauchen. Ich war hingeris-
sen, beeindruckt, verzaubert, gefangen. Ich war eins mit diesem Au-
genblick, alles andere hatte seine Wichtigkeit verloren. Es gab keinen
Platz mehr fiir irgendeinen anderen Gedanken, selbst die Menschen
ringsum nahm ich nicht mehr wahr. Ein tiefes Gliicksgefiihl tiber-
kam mich, ich war nicht mehr von dieser Welt. Und wiahrend ich wie
hypnotisiert zusah, wie die Sonne immer tiefer ins Meer sank, beugte
sich plotzlich ein Mann zu mir heriiber und sagte: "Das ist ja ein ganz
netter Sonnenuntergang. Aber wenn Sie mal einen in der Karibik ge-
sehen haben, dann koénnen Sie das hier vergessen." Rumms! Der
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Zauber zerbrach, die Faszination des Augenblicks war voriiber. Der
Sonnenuntergang hatte seine AufSergewo6hnlichkeit verloren, Es war
nur noch ein Sonnenuntergang unter vielen anderen. In der Sekunde,
in der meine Gedanken abschweiften, anstatt in den Moment
versunken zu sein, war das Wunderbare des Augenblicks, die Kraft
der Prasenz verschwunden.

Es ist ein tiefes Lebensgeheimnis, absolut prasent zu sein und zu
dem zu stehen, was man gerade tut. Zu Beginn einer Liebesbezie-
hung haben die meisten Menschen die volle Kraft aller zehn Finger,
geboren aus der Schonheit des Moments. Aber im Laufe der Zeit ge-
hen mehr und mehr Finger verloren, immer 6fter tauchen Gedanken
auf, dafs es woanders schoner sein konnte. Aus Gluck wird Gewohn-
heit, die Ehe ist nur noch ein Souvenir der Liebe. Jeder Streit 1afst ei-
nen Finger schrumpfen. Und irgendwann hat man nur noch zwei
Finger fiir den Partner {ibrig, statt sich mit allen zehn liebevoll auf
ihn zu konzentrieren.

Seien Sie prasent bei dem, was Sie tun:

e Jeder Gedanke, der vom dem Erleben des Augenblicks ablenkt, ist ein
Energierauber. Er stiehlt die Kraft, den Augenblick auszukosten und zu
nutzen.

e Prasenzist ein intensives GenielRen des Augenblicks. Energie und Kon-
zentration sind auf das Jetzt gerichtet.

e Es gibt nur zwei Alternativen: Entweder man tut etwas, oder man tut es
nicht. Aber wenn man es tut, dann sollte man auch seine ganze Energie
darauf konzentrieren.

Was ist lhre Konsequenz?
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Gestern oder morgen

Denken in der Vergangenheit « Die Vergangenheit ist tot, der Kon-
text wiederholbar » Die Vergangenheit ist Lehrer der Gegenwart
Untatiges Hoffen auf eine bessere Zukunft

Die Herrschaft (iber den Augenblick ist die Herrschaft (iber das Leben.
Marie von Ebner-Eschenbach

erbert halt sich fiir ein verkanntes Genie. Seine Eltern haben
ihn nicht richtig gefordert, in der Schule sind seine Leistun-
gen nicht richtig anerkannt, im Unternehmen seine Fahig-

keiten nie richtig gewiirdigt worden. Denn sonst wére einiges anders
gelaufen. Hatte man sein Konnen richtig bewertet, dann ...

Natiirlich ist Herbert unzufrieden. Aber die Unzufriedenheit reifst
ihn nicht aus der Bequemlichkeit. Herbert hat keine Kraft fiir die Ge-
genwart, weil er sie fiir das Festhalten an der Vergangenheit ver-
braucht.

Doch die Vergangenheit ist tot, nicht mehr zu d@ndern. Solange Sie
aber den Kontext in ihrem gegenwartigen Leben nicht andern, wird
die Vergangenheit Sie immer wieder einholen, und Sie werden heute
das gleiche denken wie gestern: Es ist nicht zu dndern; die anderen
sind schuld; die Chance ist vertan. Und Sie werden das gleiche tun
wie vorgestern: nichts.

Wenn Sie doch damals das Studium nicht abgebrochen hatten, wel-
che Moglichkeiten stiinden Ihnen dann offen! Jetzt sind Sie am Ende
Ihrer Karriere. Sie sind zwar seit acht Jahren stellvertretender Filial-
leiter einer Bank, aber genauso lange sind Sie der Meinung: Hatte ich
damals das Studium beendet, dann konnte ich heute noch weiter o-
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ben sein. Und der Gedanke, was heute alles sein konnte, wenn Sie
damals anders gehandelt hatten, macht Sie unzufrieden und nimmt
Ihnen den Spaf$ an der Arbeit. Doch statt nach Gelegenheiten fiir Ihr
Weiterkommen Ausschau zu halten, tun Sie das, was Sie schon seit
acht Jahren tun: den Mdglichkeiten der Vergangenheit nachtrauern
und die Hande in den Schof3 legen.

Was gestern alles hdtte passieren konnen, das ist uninteressant.
Handeln gibt es nur in der Gegenwart, nicht in der Vergangenheit.
Man kann lediglich aus dem Vergangenen fiir die Gegenwart und
fiir die Zukunft lernen. Die Erkenntnisse und Erfahrungen der Ver-
gangenheit sind heute hilfreich und erleichtern das Leben. Denn
neue Besen kehren zwar gut, aber die alten wissen, wo der Dreck
sitzt. Nutzen Sie das Wissen aus der Vergangenheit, um das Heute
zu leben. Nur im Heute kann man etwas tun.

Es gibt aber noch eine andere Variante, die wir alle ebenso gut ken-
nen: Wenn ich in 16 Jahren meine Schulden zuriickgezahlt habe,
dann werde ich das Leben fiihren, das ich mir schon immer ge-
wiinscht habe. Bis dahin laf$t uns darben. Oder: Wenn ich in fiinf
Jahren diese ganz bestimmte Position erreicht habe, dann wird end-
lich ein tolles Leben anfangen, das mir alle Annehmlichkeiten bietet.
Wenn ..., dann ... Die Sahara ist nicht der einzige Ort, wo alles im
Sande verlauft.

Leben ist eindimensional und ereignet sich nur heute, nicht morgen.
Morgen ist eine Fiktion, ein Zustand, der noch nicht eingetreten ist.
Leben kann nur heute sein, nur jetzt, immer wieder jetzt. Jeder Tag
zwischen dem Heute und der Zukunft ist hervorragend geeignet, um
ihn zum Handeln zu nutzen. Es ist besser, Deiche zu bauen, als dar-
auf zu hoffen, dafs die Flut allm&hlich Vernunft annimmt. Wenn Sie
heute prédsent sind, konnen Sie Vorbereitungen treffen, damit das
Morgen Sie nicht unangenehm tiberrascht. Und ganz bestimmt bietet
das Heute viele Moglichkeiten, um ein schones Leben zu fiihren.
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Jeden Tag argert sich der junge Automobilverkdufer iiber die Anwei-
sungen seines Chefs. Und jeden Abend kommt er nach Hause und ist
froh, daff wieder einmal ein unangenehmer Arbeitstag vorbei ist.
Wenn er endlich sein eigenes Geschift haben wird, dann wird er un-
abhéngig sein, dann hat ihm keiner mehr etwas zu sagen, dann wird
er fiir seine Arbeit gerecht entlohnt. Doch er vergifit, dafy er etwas
tun mufs, um das eigene Geschaft aufzubauen. Er verliert sich in den
Traumen von morgen und {iibersieht dabei, dafs er heute handeln
mufs, um die erhoffte Zukunft zu erreichen. Es geniigt nicht, zum
Flufs zu gehen mit dem Wunsch, Fische zu fangen. Man muf$ auch
das Netz mitbringen.

Prasenz wird verhindert durch ein Denken in der Vergangenheit o-
der in der Zukunft. Das hat nichts mit Erkenntnissen aus der Ver-
gangenheit, mit Planungen und Visionen fiir die Zukunft zu tun.
Prasenz heifst leben im Jetzt. Das Jetzt ist mehr als die Durchgangs-
station zwischen Vergangenheit und Zukunft. Die Moglichkeiten lie-
gen nicht im Gestern oder Morgen, sondern im Heute. Jedes Kalen-
derblatt ist ein Wertpapier, dessen Kurs wir selbst bestimmen. Wenn
Sie lhre ganze Energie in das stecken, was war, oder in das, was
kommt - wieviel Energie bleibt Ihnen noch {ibrig fiir das, was ist?
Wahrscheinlich keine.

Jetzt gilt's:

e Ein Leben in der Vergangenheit oder der Zukunft verhindert das Erken-
nen der Mdglichkeiten in der Gegenwart.

e Gedanken an Uberholtes oder Kommendes binden kostbare Energie,
die lhnen flr das Leben im Jetzt verlorengeht.

e Sie mussen heute prasent sein, um die Erfahrungen der Vergangenheit
fur die Planung der Zukunft zu nutzen.

Was ist Ihre Konsequenz?

182




Zwei auf einmal

Die Hektik des Supermanagers = Erfolg braucht Prasenz e
Der Meister und die Teeschale = Ein Zuviel verhindert Pra-
senz

Aufmerksamkeit, mein Sohn, ist, was ich dir empfehle; bei dem, wobei du bist, zu
sein mit ganzer Seele.

Friedrich Riickert

an kennt ja dieses Image des Supermanagers. Da sitzt er,
Mliest die Post, die ihm natiirlich getffnet und vorsortiert

prasentiert wird, tippt wahrenddessen einige Zahlen in
den Computer, parallel diktiert er seiner Sekretédrin die dringendsten
Briefe, und seinem Assistenten ruft er noch einige wichtige Anwei-
sungen zu. Abends gonnt er sich einige Minuten vor dem Fernseher,
um die neuesten Nachrichten aus Politik und Wirtschaft mitzube-
kommen. Gleichzeitig arbeitet er noch an einem Bericht, der morgen
dem Aufsichtsrat vorgelegt werden mufs. Wahrend er das eine tut,
ist er mit seinen Gedanken schon bei ganz anderen Dingen. Nur ein
unruhiger Geist? Oder eher ein Verriickter?

Alles auf einmal und dann nichts richtig tun! Was dabei heraus-
kommt, ist fehlende Aufmerksamkeit und innere Zerrissenheit. Ub-
rig bleiben Strefs und Unzufriedenheit. Wenn Sie zuviel auf einmal
tun und dadurch unter Druck geraten, sind Sie bei keiner Sache
wirklich prasent. Ohne Prasenz werden Sie verlieren.

Lassen Sie mich ein Beispiel erzédhlen. Er ist ein junger, selbstandiger
Geschaftsmann im Sportartikel-Bereich. Sein Unternehmen ist ziem-
lich erfolgversprechend. Mit seiner Ehefrau ist er {ibereingekommen,
daf3 sie ihren Beruf aufgibt. Denn er findet es schon, dafi sie ganz fiir
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ihn da ist. Kinder sind noch nicht da. Irgendwann lernt er einen élte-
ren Herrn kennen, der vor seiner Pensionierung Fluglehrer war. Im
Laufe der Unterhaltung begeistert sich der junge Mann immer mehr
fiir das Fliegen und wird schliefSlich eingeladen, am Sonntag doch
einmal in der kleinen Privatmaschine mitzufliegen. Und schon am
Montag darauf investiert er etliche Tausend Mark und meldet sich
zum Flugunterricht an. Es ist ein groflartiges Hobby, aber leider auch
ein sehr teures. Doch als guter Geschédftsmann wittert er hier eine
Chance, driickt noch einmal die Schulbank, und aus dem Hobby
wird der zweite Beruf. Was liegt also naher, als eine zweite Firma zu
griinden? Die Bank bewilligt den Kredit, die Behorden geben die
notwendige Erlaubnis, alles lduft hervorragend. Und irgendwann
hat er seinen ersten Auftrag. Bald lauft das Geschaft recht gut, eben-
so wie sein Sportartikel-Unternehmen. Nach einem Jahr hetzt er von
Termin zu Termin, weif$ nicht mehr, wo ihm der Kopf steht. Doch er
mochte fiir beide Unternehmen perfekt arbeiten. Aber Perfektion be-
deutet auch Lahmung. Hin und wieder vergifst er eine geschaftliche
Verabredung. Fiir seine Frau bleibt keine Zeit mehr. Weder fiir das
eine noch fiir das andere Unternehmen kann er jemanden einstellen,
weil der hohe Kredit noch lange nicht abbezahlt ist. Der Druck
wachst. Aber er ist nicht bereit, irgend etwas aufzugeben. Zuerst ver-
1af3t ihn seine Frau, dann verliert er Kunden, weil er durch die ewige
Terminhetze unzuverladssig geworden ist. Er kommt einfach nicht
mehr zur Besinnung. Das Ende, vom Lied: Ein grofier Schuldenberg
und beide Unternehmen vor der Pleite.

Sie meinen, das sei ein zu drastisches Beispiel? Mag sein, aber leider
ein wahres. Und eines zeigt die Geschichte ganz deutlich: Sie konnen
dort kein zweites Haus bauen, wo schon eines steht.

Im Zen-Buddhismus gibt es die Geschichte von dem Universitatspro-
fessor, der einen Zen-Meister aufsuchte, um von ihm Wissen zu er-
langen. Der Meister betrachtete seinen Gast eingehend, dann holte er
eine Teekanne und zwei Schalen. Eine der Schalen stellte er vor den
Professor, und er begann, ihm Tee einzuschenken. Er fiillte die Scha-

184



le, und obwohl sie schon tiberlief, liefS er nicht davon ab, immer
mehr nachzugiefSen. Und auch dann horte er nicht auf. "Kénnen Sie
nicht sehen, dafs die Schale voll ist?" rief der Professor entsetzt. Doch
der Meister lachelte und sagte: "So ist es auch bei dir. Dein Kopf ist
bis zum Uberquellen voll mit unzdhligen Belanglosigkeiten. Erst
wenn du deinen Kopf leerst, hast du Platz fiir neues Wissen."

Eine Aufforderung an Sie: Priifen Sie Ihr Leben und stellen Sie fest,
womit Sie sich total {iberladen haben. Verdeutlichen Sie sich mit der
folgenden Ubung die Unmdglichkeit der Prisenz, wenn Sie sich zu-
viel auf einmal vornehmen: Fiir jedes Vorhaben nehmen Sie einen
Bleistift und stecken ihn zwischen die Finger. Irgendwann wird der
Moment kommen, daf Sie nichts mehr halten konnen, weil Sie ein-
fach zuviel in der Hand haben. Sie haben sich zuviel auf einmal vor-
genommen und konnen nichts richtig tun.

Der Krug geht zum Brunnen, bis er bricht:

e Zuviel auf einmal erledigen zu wollen flihrt zu Stref3 und zu einem unbe-
friedigenden Gefihl.

e Sie kénnen alles verlieren, wenn Sie so sehr unter Druck geraten, dal}
Sie nichts grindlich durchflihren kénnen.

e Um prasent zu sein, um sich einer Sache intensiv zu widmen, missen
Sie den Kopf frei haben.

Was ist lhre Konsequenz?

e
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Meeting auf dem Zentralfriedhof

Konfrontation mit dem Tod < Der Tod als Ratgeber des Le-
bens e Der Tod in Marrakesch « Hinweis auf das Leben < Ein
Zentrum der Kraft

Carpe diem - Nutze den Tag.

Horaz

as hat der Tod mit Prasenz zu tun? Eine Menge. Denkt der
Wwestlich orientierte Mensch, der Tod trete am Ende eines

Lebens ein, so ist der asiatisch orientierte eher der Mei-
nung, dafl sich der Tod mitten im Leben einstelle. Er wird irgend-
wann eintreten und sicher nicht zu dem Zeitpunkt, zu dem man ihn
selbst erwartet. Martin Luthers Hinweis zu diesem Thema war sehr
einfach: "Wenn ich wiifite, dafy morgen die Welt untergeht, ich wiir-
de heute noch ein Apfelbaumchen pflanzen." Gemeint ist damit: Der
Tod ist der beste Ratgeber des Lebens. Er ist der starkste Hinweis auf
Prasenz.

In Marrakesch wohnte der Diener Abraham, der seinem Herrn schon
40 Jahre lang treue Dienste leistete. Wie an jedem Freitag war er auch
an diesem auf dem Basar, um all die Dinge einzukaufen, die die Fa-
milie des Herrn tiber die Woche brauchte. Wahrend er aus der Fiille
kostlicher Friichte, wiirziger Krauter und wohlschmeckender Gemii-
se das Beste auswdhlte, bemerkte er plotzlich eine merkwiirdige Ges-
talt, die geradewegs auf ihn zukam. Sie war in einen nachtschwarzen
Umhang gehiillt, ziemlich weifs im Gesicht, und auf der Schulter lag
eine Sense. Als sie direkt vor Abraham stand, legte sie die knocherne
Hand auf seine Schulter und sagte: "Mein Sohn, deine Zeit ist ge-
kommen. Heute ist der Tag, an dem wir gemeinsam fortgehen wer-
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den. Ich werde dich heute mittag um genau zwei Uhr abholen." Ab-
raham war bis ins Mark erschrocken. Nur noch drei Stunden Zeit
blieben ihm! So schnell er konnte, ritt er zuriick, warf sich vor seinem
Herrn auf die Knie und bat um Hilfe, die ihm auch sofort gewahrt
wurde: "Du bist mein treuster Diener, und ich will dir gerne die
Moglichkeit geben, dich zu verstecken. Nimm eines meiner besten
Araber-Pferde und reite zu der Oase Izmir, wo die Schitze vergraben
sind, von denen nur wir beide etwas wissen. Wenn du dich beeilst,
wird es dir wohl gelingen, noch vor zwei Uhr dort zu sein. Dann
kann der Tod dich hier nicht finden. Ich selbst werde zum Basar rei-
ten und den Tod bitten, von dir abzulassen." Abraham machte sich
unverziiglich auf den Weg zur Oase. Der Herr aber ritt zum Basar,
um den Tod zu suchen. Er fand ihn am einem der Stande, wo er ge-
rade einen Apfel afs und gelassen dem bunten Treiben zuschaute.
Sofort sprach er ihn an: "Gevatter Tod, ich mufs mit dir reden. Wie
kommt es, dafd du meinen Diener holen willst, der mir 40 Jahre lang
treu gedient hat? Er hat noch so viel zu tun und mochte auch noch
etwas vom Leben haben. Ich mache dir einen Vorschlag: Hole ihn
doch zu einer spateren Zeit." Da schaute der Tod ihm ruhig in die
Augen und sagte: "Mein Freund, ich weifs nicht, wovon du redest.
Ich habe genau um 14 Uhr ein Treffen in der Oase Izmir."

Der Tod ist keine Bestrafung, der man entkommen muf. Er ist ein
natiirlicher Bestandteil des Lebens, eine stets gegenwartige Auffor-
derung fiir ein Leben im Heute. Keiner wird jemals wissen, was nach
dem Leben sein wird. Keiner wird jemals wissen, ob es ein Leben
nach dem Tode gibt, oder ob es stimmt, dafy es aufier dem jetzigen
Dasein noch etwas anderes gibt. Bei allen Diskussionen wird immer
Meinung gegen Meinung stehen, nichts ist zu beweisen. Wir miissen
uns damit abfinden: Solange wir da sind, ist der Tod nicht da; ist a-
ber der Tod da, sind wir nicht mehr da. Der Tod ist nichts weiter als
ein Ratgeber, der mit strenger Hand darauf hinweist, daf$ Leben nur
heute passieren kann. Nicht irgendwann, nicht morgen und nicht im
néachsten Jahr.
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Sie konnen den Tod als einen Ungliicksfall bezeichnen. Sie kénnen
ihn als Vollendung eines intensiv gelebten Lebens sehen. Sie konnen
ihm eine in anderen Kulturen gebrauchliche Bedeutungen beimessen.
Wie auch immer Sie den Tod sehen: Wenn Sie sich in Ihrem Leben
damit auseinandersetzen, wird Ihnen jeder Tag wichtig, und Sie
werden sich auf jeden neuen Tag freuen. Sie werden ihn intensiv er-
leben und mit jeder Minute aufmerksam umgehen. Von dem Mo-
ment an, in dem Sie lernen, den Tod zu respektieren, wird er ein
Zentrum der Kraft sein. Sie werden einfach prasent sein.

Der Tod gibt uns Kraft:
e Der Tod ist der beste Ratgeber und der starkste Hinweis auf Prasenz.

e Die Auseinandersetzung mit dem Tod macht jeden Tag wichtig und ver-
leiht dem Leben Intensitat.

e Sie kénnen dem Tod nicht ausweichen. Er wird irgendwann eintreten.
Wenn Sie das respektieren, kann der Tod ein Zentrum der Kraft sein.

Was ist Ilhre Konsequenz?

rd
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Die Birke ist schoner
als die Eiche

Vergleiche wecken die Unzufriedenheit = Irgendwo gibt es
immer etwas Schodneres « Der Vergleich tétet den Moment
Akzeptanz und Prasenz

Wer nicht mit dem zufrieden ist, was er hat, der wére auch nicht mit dem zufrieden,
was er haben méchte.

Berthold Auerbach

einander auf einer kleinen Anhohe. Und die Birke beneidet seit
all den Jahren die Eiche um ihren kraftigen Stamm und die
dunkelgriinen Blatter. Die Eiche dagegen mochte so zart und anmu-
tig sein wie die Birke und sich besonders gerne mit ihren wunder-

Seit vielen Jahren schon stehen eine Birke und eine Eiche neben-

schonen, herzférmigen Blattern schmiicken. Die Baume nehmen die
herrliche Natur rundum nicht wahr, sie sehen nur eines: dafs sie
nicht so sind, wie sie gern sein mochten.

Sie kennen doch dieses Spiel:

- "Hast du gehort? Auf Mallorca sind es heute 30 Grad." - "Ach ja,
wenn's doch auch hier so warm ware! Dann wiirde ich ..., dann
konnte ich ... "

- "Guck mal, die Nachbarn fahren schon wieder in Urlaub. Warum
konnen wir uns das eigentlich nicht erlauben?"

- "Ich gehe heute ins Kino, komm doch mit." - "Hast du es gut. Ich
mufS den bloden Bericht fertigmachen."
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Drei Gedanken, die Ihnen den Moment und vielleicht den ganzen
Tag verderben. Wenn Sie suchen, werden Sie immer etwas finden,
was andere haben und Sie nicht. Wenn Sie wollen, konnen Sie mit
hdangenden Mundwinkeln durchs Leben gehen, weil es irgendwo
nicht regnet, weil irgendwer nicht arbeiten, irgend jemand nicht spa-
ren muf3. Sie konnen sich alles verderben, jede Minute, jede Stunde,
das ganze Leben, weil Sie IThre Energie auf etwas lenken, wovon Sie
glauben, dafd es besser sei als das, was Sie im Moment haben. Damit
rauben Sie sich die Kraft, das Jetzt zu geniefSen. Sie haben keine
Chance, den Augenblick intensiv zu erleben und seine Moglichkeiten
zu nutzen.

Auch der Vergleich mit der Vergangenheit vernichtet den Augen-
blick. Wahrscheinlich kennen Sie auch solche Leute, die den letzten
Urlaub mit dem vorletzten Urlaub vergleichen. Da gab's namlich die
hervorragenden Brotchen zum Frithstiick. Und diese Menschen er-
innern sich auch noch genau an den Sauerbraten im Jahre 1980 bei
Tante Else. Der war viel schmackhafter als der Sauerbraten gestern
bei Cousine Karin. Es gibt auch Menschen, die ins Kino gehen und
zu der Erkenntnis kommen, daf$ der 39. Film, den sie gesehen haben,
bei weitem spannender war als der 45. Film. Und das Theaterstiick,
das sie vor sechs Jahren besucht haben, war um vieles interessanter
als das, was sie vor einer Stunde gesehen haben. Und zum Schlufs
solcher Gesprache kommt vielleicht noch dieses "Weifst du noch?" -
,ja, damals ... "

Nicht alles, was hinkt, ist ein Vergleich. Oft ist es auch ein Mensch,
der dem Leben hinterherhinkt. Leben Sie in der Gegenwart. Nutzen
Sie die Kraft, die Sie aus schonen Erlebnissen und Erfolgen in der
Vergangenheit haben, um das Jetzt intensiv erleben zu kénnen. Aber
verschwenden Sie keinen weiteren Gedanken an die Vergangenheit.

In der Sekunde, in der Sie die Situation akzeptieren, eins sind mit
dem, was Sie gerade tun, werden Sie eine Ausstrahlung haben, die
sehr machtvoll ist. Andere Menschen spiiren, daf} Sie prasent sind.
Machen Sie dem Zensor in Ihrem Kopf den Garaus. Wenn Sie nichts
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an einer bestimmten Situation dndern konnen, dann geniefien Sie
den Augenblick. Nur so gewinnen Sie Kraft, Ausstrahlung und Cha-
risma.

Das Heute zahlt:

e Es gibt immer Menschen, die mehr haben als Sie, und Situationen, die
schoner sind als die, die Sie im Moment erleben. Doch der Vergleich
damit raubt lhnen die Kraft, die Sie brauchen, um das Jetzt zu genie-
Ren.

e Auch Vergleiche mit dem, was Sie besessen, gesehen oder erlebt ha-
ben, vernichtet den Genu3 der Dinge, die Sie heute haben, sehen oder
erleben.

e Charisma braucht ein Leben im Augenblick. Charisma braucht die Kraft
und Ausstrahlung, die Sie gewinnen, wenn Sie eins mit der Situation
sind.

Was ist lhre Konsequenz?

e
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Das Tun sein

Versunken sein ins Tun = Aktive Hingabe und Konzentration
e Die Handlung ist das Ziel = Die Abwesenheit der Aul3en-
welt = Selbstvergessenheit

Wer immer ein Werk vorhat, das seine ganze Seele beschéftigt, der ist nie
ungliicklich.

Felix Draseke

fithren, kennen ein ganz bestimmtes Phanomen. Wenn Sie z.

B. sehr engagiert laufen, haben Sie nach einer gewissen Zeit
das Gefiihl, als ob Sie nicht mehr selber liefen, sondern irgend etwas
in Thnen. Sie verlieren den Zeit- und Ortssinn, es lauft einfach. Es
lauft wie von selber, Sie sind das Laufen.

Viele, die eine Sportart voller Engagement und Hingabe durch-

Was ist geschehen? Nun, Sie sind so in die Aktivitit vertieft, daf$ Sie
in die Schonheit des Tuns iiberwechseln; die Gedanken, die Sie sonst
ablenken, haben sich aufgeldst.

Kiirzlich besuchte uns eine liebe Freundin mit ihrem flinfjahrigen
Sohn. Damit es ihm im Kreis der Erwachsenen nicht zu langweilig
wurde, brachten sie diese blauen und gelben Plastikteile mit, aus de-
nen kleine Menschen gerne die Welt der Erwachsenen nachbauen.
Und nach einiger Zeit war das Kind so in sein Spiel versunken, dafs
es die Aufforderung, seinen Kakao zu trinken, iiberhaupt nicht
wahrnahm. Und es bemerkte auch nicht, daf$ wir eine Zeitlang sei-
nen entzlickten, aber doch konzentrierten Gesichtsausdruck beo-
bachteten, wiahrend es in eifriger Hingabe Hauser und Autos zu-
sammenbaute.
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Sehen Sie sich einen Schachspieler an. In dufierster Konzentration
sitzt er stundenlang seinem Gegner gegeniiber. Er ist vollig in das
Spiel vertieft, er nimmt weder sich noch seine Umwelt wahr. Er ver-
giflt Zeit und Raum. Ahnliches wird Thnen wohl auch hin und wie-
der passieren, wenn Sie beispielsweise ein interessantes Buch lesen
oder Ihrem Hobby nachgehen. Nichts lenkt Sie ab, Sie vergessen sich
und die Welt. Sie vergessen die Zeit, Ihnen ist nicht einmal bewuft,
wo Sie gerade sind. Sie sind mit grofler Aufmerksamkeit und volli-
ger Hingabe aktiv. Aktiv sein bedeutet hier nicht, dafs Sie korperlich
etwas tun. Selbst wenn Sie eine Blume betrachten, ist das ein aktiver
Vorgang. Doch was auch immer die Aktivitit ausmacht, Sie gehen
ganz auf in dem, was sie tun. Es ist ein ungeteiltes inneres Erleben.
In diesem Zustand empfinden Sie weder korperliche Schmerzen
noch unangenehme Gefiihle. Selbst das, was Sie tun, ist Ihnen nicht
mehr bewuft. Sie sind eins mit dem, was Sie tun.

Immer wenn Sie diesen Zustand erreichen, tun Sie gerade etwas, was
Ihrem Konnen, Wissen und Interesse vollig entspricht. Sie fiihlen
sich weder unter- noch tiberfordert. Sie konnen sich vollkommen
konzentrieren, denn nicht das Ergebnis ist das Ziel, sondern die
Handlung an sich. Denken Sie an einen Sportler, sagen wir, einen
400-MeterLaufer. Er beherrscht die Technik des Laufens, und er weifs,
daf3 er die Kraft hat, diese 400 Meter zu laufen, ohne zusammenzu-
brechen. Wenn er am Start steht, interessiert es ihn nicht, wie viele
Zuschauer anwesend sind oder welche Konkurrenten mit ihm laufen.
Beim Startschufs lauft er los und denkt nicht dariiber nach, wer vor
ihm oder hinter ihm ist, welchen Fufi er setzen muf. Es ist ihm
gleichgiiltig, was die Zuschauer rufen und wann er wohl ins Ziel
kommen wird. Er spiirt weder Schmerzen noch dafd ihm der Schweifs
den Korper herunterrinnt. Er lauft einfach. Nichts lenkt ihn ab, und
deshalb kann er alles geben, was er hat.

Nehmen wir als Gegenbeispiel seinen Konkurrenten. Auch er be-
herrscht die Technik des Laufens und verfiigt ebenfalls iiber die kor-
perlichen Fahigkeiten, diesen Lauf auszufiihren. Doch er will um je-
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den Preis gewinnen. Er hat stets das Ziel im Auge. Er bemerkt, wann
ihn welcher Konkurrent tiberholt und wen er noch {iberholen muf3,
um Sieger zu werden. Er hort die Rufe der Zuschauer, spiirt die
Schmerzen in seinen Gelenken, fithlt den Schweifs von der Stirn lau-
fen. Er iiberlegt, wie er schneller werden kann. In seinem Kopf iiber-
schlagen sich die Gedanken. Wer, glauben Sie, wird diesen Lauf ge-
winnen?

Wenn der Zweck des Tuns geklart ist und Sie Ihre Aufmerksamkeit
dann nur noch auf das richten, was Sie tun, erleben Sie eine Zeit der
absoluten Prasenz. Sie sind nicht préasent in Ort, Zeit oder Raum. Sie
sind prasent in sich selber, losgeldst von der dufseren Wirklichkeit.

Diese Art von Prasenz hat eine besondere Bedeutung. Bei fast allem,
was wir tun, stellen sich Gedanken ein wie: Mache ich es auch richtig?
Was denken andere iiber mich? Werden der Chef, der Partner oder
wer auch immer damit zufrieden sein? All diese Fragen fiihren uns
die eigene Verletzlichkeit vor Augen. Die Auseinandersetzung mit
der eigenen Wertigkeit kostet enorme Energie. Wenn wir im Tun ab-
solut prasent sind, tauchen diese Fragen nicht mehr auf. Es ist uns
vollig gleichgiiltig, was andere {iber uns denken. Die AufSenwelt ver-
liert ihre Bedeutung, ist uns nicht mehr bewufst. Sogar das eigene
Selbst wird nicht mehr wahrgenommen. Das ist eine Zeit voll innerer
Zufriedenheit und tiefen Gliicks. In solchen Momenten entsteht ein
hohes Mafs an belebender Energie.

Der Weg ist das Ziel:

e Die absolute Prasenz ist das Erleben einer Aktivitat, die ablenkende
Gedanken, Zeit und Raum vergessen laft.

¢ Die Konzentration ist vollkommen auf die Handlung gerichtet. Nicht das
Ergebnis ist das Ziel, sondern die Handlung an sich.

e Diese Art von Prasenz verhindert eine Auseinandersetzung mit Fragen,
die uns die eigenen Verletzlichkeiten und Unzulanglichkeiten vor Augen
halten.

Was ist lhre Konsequenz?
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Meditation

Der besinnliche Waldspaziergang = Das Erleben dessen, was
ist « Schulung der Aufmerksamkeit « Versenkung in den Au-
genblick « Wahrnehmen ohne Bewertung < Meditation als
Weg zu sich selbst

Man wird ausdauernder fiir das tétige - nach auen gerichtete - Dasein, wenn man
sich von Zeit zu Zeit ganz in sich selbst zuriickzieht.

André Maurois

Himmel, warmende Sonnenstrahlen und fréhlich zwitschern-

de Vogel verlocken Sie zu einem ausgedehnten Spaziergang
durch das nahegelegene Waldchen. Vergniigt verlassen Sie das Haus,
tiberqueren einige Strafien und dann, mit dem ersten Schritt auf dem
schmalen Pfad, der direkt in den Wald fithrt, nehmen Sie sich vor,
diesen Spaziergang einmal anders zu erleben.

Es ist ein herrlicher Sonntagmorgen. Ein strahlend blauer

Was ist eigentlich ein Wald? Sicher, Sie wissen, es gibt dort Baume,
in diesem Wald sind es Laubbaume. Sie wissen auch, dafd ein Wald
bestimmte Gerausche und Gertiiche hat. Doch wie schmeckt ein Wald,
wie fuithlt er sich an, wie sieht er wirklich aus?

Waihrend Sie tiber all das nachdenken, erreichen Sie eine kleine Lich-
tung, die schon seit jeher Thr Lieblingsplatz ist. Sie setzen sich in das
Gras, schliefien ein wenig die Augen und denken eigentlich an gar
nichts mehr. Und plétzlich riechen Sie das Gras: angenehm frisch
und ein wenig erdig. Sie iiberlassen sich ganz dem Riechen. Es ist, als
wenn der feine Duft des Grases Sie ganz ausfiillt. Fast konnen Sie
das Griin schmecken. Dann miissen Sie niesen, und damit ist diese
besondere Aufmerksamkeit fiir das Gras dahin. Schon kommen die
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Gedanken wieder: dafs Sie gleich nach Hause miissen, weil noch etli-
ches zu erledigen ist. Und eigentlich wollen Sie auch noch die Zei-
tung lesen. Abends konnten Sie doch vielleicht in dem neuen China-
Restaurant essen. Und wahrend dieses Wirrwarr der Gedanken ih-
ren Kopf ausfiillt, glauben Sie, am Rande der Lichtung Erdbeeren zu
sehen. Sie gehen ndher heran, und tatsachlich, es wachsen dort herr-
liche Walderdbeeren. Ihnen kommt eine Idee: Wenn ich jetzt eine
Erdbeere esse, werde ich es ganz bewufit tun. Ich werde auf alles
achten, was mit dem Essen einer Erdbeere verbunden ist.

Mit diesem winzigen Imbif in der Hand setzen Sie sich wieder hin
und schauen sich erst einmal ganz genau die kleine Frucht an, ihre
Form und die Farbe, den feinen Bliitenkelch und die winzigen Ver-
tiefungen. Und Sie konnen die Form spiiren, wenn Sie leicht mit ei-
ner Fingerkuppe dariibergehen. So haben Sie noch nie eine Erdbeere
gesehen. Sie versuchen, sich vollig auf dieses rote Etwas zu konzent-
rieren. Dabei entstehen in IThrem Bewufitsein alle moglichen Gedan-
ken und Vorstellungen, die mit Erdbeeren zu tun haben. Sie nehmen
sich ausreichend Zeit, um den zarten aromatischen Duft der Erdbee-
re wahrzunehmen. In langsamen, ganz bewufiten Bewegungen fiih-
ren Sie die Hand zum Mund und legen die Erdbeere auf die Zunge.
Sie fiihlen den Speichelflufs, empfinden den feinen Geschmack der
Frucht. Ganz langsam, um es voll auszukosten, kauen Sie dann die
Frucht. Beim Herunterschlucken spiiren Sie auch dieser Bewegung
nach. Und dann machen Sie sich bewufst, dafd Ihr Korper gerade eine
Erdbeere aufgenommen hat.

Eine Fiille anderer Gedanken sind Thnen dabei durch den Kopf ge-
gangen. Eigentlich konnten Sie nur hin und wieder die volle Auf-
merksamkeit auf die Erdbeere und den Vorgang des Essens richten.
Aber Sie haben versucht, die Aufmerksamkeit uneingeschrankt Ih-
rem Tun zuzuwenden. Und Sie haben dabei eine Menge mehr wahr-
genommen, als es sonst beim Erdbeerenessen iiblich ist.

Auf dem Riickweg versuchen Sie, den Wald zu horen. Ein Vogel
singt ganz in der Nahe, aus der Ferne dringen die Gerdusche fahren-
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der Autos an Ihr Ohr, die Blatter der Baume rauschen leise im Wind,
irgendwo knackt ein Zweig. Sie horen den dumpfen Klang Threr
Schritte auf dem Waldboden. Doch dann sind da wieder die Gedan-
ken, die sie von all den leisen und lauten Gerauschen des Waldes ab-
lenken. Jetzt sind Sie neugierig geworden: Wie fiihlt sich ein Wald
denn eigentlich an? Sie gehen zu einem Baum, schlieflen die Augen
und fahren mit den Fingern leicht iiber seine trockene, rissige Rinde.
Sie nehmen ein Blatt in die Hand und spiiren die feinen Adern, die
glatte Oberflache, den leicht gezackten Rand. Vom Boden nehmen
Sie etwas trockenes Laub auf, halten es ganz leicht in den Handen. Es
raschelt leise, wenn Sie die Finger bewegen, wie Pergamentpapier.
Und dann miissen Sie lachen, weil Sie sich daran erinnern, dafs Sie
sich als Kind mit Wonne im trockenen Laub gewalzt haben. Die letz-
ten Schritte gehen Sie etwas schneller, weil es wohl doch schon recht
spat geworden ist.

Irgendwie ist Thnen, als habe der Wald sich verdandert. Doch natiir-
lich hat er es nicht. Es ist nur IThre Wahrnehmung, die sich verandert
hat. Sie haben auf diesem Spaziergang mehr von dem Wesen eines
Waldes erfahren als in all den Jahren zuvor. Der Wald ist Ihnen ver-
trauter geworden, er hat an Lebendigkeit gewonnen. Und es hat Ih-
nen ungeheuer gut getan, das alltdgliche Denken loszulassen und
neue Eindriicke aufzunehmen. Dieser Spaziergang hat Ihnen eine
innere Ruhe und ein tiefes Wohlgefiihl geschenkt.

Meditation hat nichts, aber auch gar nichts mit orangefarbenen Ge-
wandern, kahlgeschorenen Kopfen und stundenlangem Sitzen zu
tun. Meditation heifst eigentlich nichts anderes als nachsinnen, be-
sinnen, verweilen: Sie richten Thre ganze Aufmerksamkeit auf das,
was Sie gerade tun. Sie sind eins mit dem, was ist. Eigentlich sind Sie
das zwar immer, doch Meditation ist ein Zustand, der es Sie erleben
lag3t. Sie konnen meditieren, wenn Sie sich eine Tasse Kaffee aus der
Kiiche holen: das Ergreifen der Tasse, das Einschiitten der Fliissig-
keit, die Milch, die im Kaffee kleine Wolkchen bildet, das Umriihren,
das Trinken. Wenn Sie Thre Achtsamkeit nur darauf lenken, was Sie
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im Moment tun und empfinden, was Sie mit allen Sinnen erleben,
dann meditieren Sie. Und das, was Sie gerade tun, werden Sie vollig
anders erleben.

Versuchen Sie doch einmal, nur drei Minuten lang Thren Atem
wahrzunehmen. Lassen Sie IThre Gedanken los, und wenden Sie sich
ganz dem Atmen zu. In der Meditation geht es nur darum, im der-
zeitigen Augenblick zu sein. Wenn Sie die absolute Erleuchtung als
Ziel der Meditation sehen - vergessen Sie's. Es geht nie darum, ir-
gendwo anders hinzukommen oder irgend etwas zu erreichen. Eine
Erwartungshaltung zerstort jede Meditation.

Meditation ist Hygiene fiir die Seele. Meditation ist regelmafiige Ein-
kehr bei sich selbst, jenseits der Welt der Sinne und Wirren des All-
tags. Es ist eine Schulung der Aufmerksamkeit, eine Versenkung in
den Augenblick. Nach einiger Zeit beginnen Sie, ganz andere Zu-
sammenhdnge wahrzunehmen, und Sie begreifen, dafd das Jetzt der
einzige Augenblick ist, in dem wir leben.

Das schliefst mit ein, dafs kein Gedanke und kein Eindruck bewertet
wird. Sie werden nur wahrgenommen, sozusagen von auflen be-
trachtet. Sobald wir etwas bewerten, werden die Erfahrungen und
Informationen der Vergangenheit miteinbezogen. Lassen Sie die
Schubladen der Erinnerung zu.

Akzeptieren Sie auch negative und schmerzhafte Gedanken und Ge-
fiihle. Sie gehdren in dem Augenblick, in dem sie auftauchen, zu un-
serer Wirklichkeit. Setzen Sie sich entweder griindlich damit ausein-
ander, oder lassen Sie sie einfach los, aber interpretieren Sie nicht.

Das Wort Meditation bezeichnet keine Methode, um irgend etwas zu
erreichen. Das Verstehen selbst ist Meditation. Doch um zu diesem
Verstehen zu kommen, brauchen wir Methoden. Es ist Ihnen {tiber-
lassen, welche Sie wahlen. Sie konnen in ein Kloster gehen, Jahre bei
den Buddhisten verbringen, sich eine Woche auf den Fufiboden set-
zen. Sie konnen aber auch bei der taglichen Arbeit, bei allem, was Sie
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tun, Klarheit tiber sich selbst bekommen, ein Stiick wachsen und sich
vollkommen lebendig fiihlen!

Meditation bringt Sie weiter:

e Meditation ist ein achtsamer Umgang mit dem Augenblick, ein Erleben
des Tuns oder Empfindens mit allen Sinnen.

e Meditation verhindert eine Bewertung. Die Erfahrungen und Informatio-
nen der Vergangenheit haben keine Gultigkeit. Meditation 1813t Sie vollig
neue Zusammenhange wahrnehmen und begreifen.

¢ lhre berufliche Téatigkeit, alltagliche Verrichtungen, einfach alles bietet
Ihnen eine Méglichkeit zur Meditation. Es ist Thnen Gberlassen, welchen
Weg Sie wahlen, um zu innerer Klarheit und vollkommener Lebendig-
keit zu gelangen.

Was ist lhre Konsequenz?

pd

199



Fliel3en

Die Eiche und das Schilfrohr « Widerstand kann zerstoren e
Neue Wege suchen < Sinnlosen Kampfen ausweichen und
Krafte sammeln « Zeiten zum Nachdenken und Ausruhen e
Der Sieg des Schwachen uber das Starke

Das Kunststiick ist nicht, dal8 man mit dem Kopf durch die Wand rennt, sondern daf3
man mit den Augen die Tiir findet.

Georg von Siemens

m Ufer eines Teiches wuchs eine méachtige und stolze Eiche.
ASie trotzte jedem Wetter und beugte sich keinem Sturm,

denn ihre Wurzeln reichten tief. In ihrer Ndhe wuchs ein
Schilfrohr. Es wirkte schwach und zerbrechlich, bei jedem leichten
Windstofs schwankte es und beugte sich. Der Eiche tat das Schilfrohr
leid, und sie sagte zu ihm: "Wenn du doch nadher bei meinem starken
Stamm gewachsen warst! Dann konnte ich dich beschiitzen." Das
kleine Schilfrohr bedankte sich fiir die Freundlichkeit, meinte jedoch,
dafd ihm schon nichts geschehen werde: "Wenn ein gewaltiger Sturm
kommt, dann beuge ich mich zwar und lasse ihn iiber mich hinweg-
brausen. Aber ich werde nicht brechen." Die starke Eiche verstand
das Schilfrohr nicht, sie wiirde sich niemals beugen. Sie war davon
iiberzeugt, jedem Sturm trotzig und kraftvoll Widerstand leisten zu
konnen.

Eines Nachts fegte ein gewaltiger Orkan iiber die Gegend. Die Eiche
blieb standhaft und wollte sich seiner Macht nicht unterwerfen. Das
Schilfrohr hingegen prefste sich eng gegen den Boden und liefs ihn
iiber sich hinwegfegen. Und als sich der Orkan ausgetobt hatte, lag
die Eiche am Boden: die Blatter weggefegt, Zweige und Aste zerbro-
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chen, ihre Wurzeln aus dem Boden gerissen. Das kleine Schilfrohr
stand aufrecht und erwartete den Morgen.

Diese kleine Fabel von Jean de La Fontaine zeigt uns, wie wir mit
den Stiirmen des Lebens umgehen sollten. Wir sollten sie annehmen,
mit ihnen fliefSen, um nicht an ihnen zu zerbrechen. Denn wie oft
werden wir mit Ereignissen konfrontiert, die unserem Wiinschen
und Wollen entgegenstehen. Mit aller Macht versuchen wir, uns da-
gegen zu wehren, nicht nachgeben zu miissen. Wir beharren auf un-
seren Standpunkten, akzeptieren keine anderen Werte als die unse-
ren. Nattirlich hat jeder das Recht auf Territorium und Herausforde-
rung. Doch oft sind dadurch schon Ziele verfehlt, Hoffnungen zer-
brochen und Beziehungen zerstort worden.

Schauen Sie sich einen Flufs an. Wenn er als Quelle aus dem Boden
kommt, wird er nicht sofort versuchen, seinen Weg durch das hartes-
te Gestein zu finden. Er wird sich der Umgebung anpassen und dort
fliefSen, wo er am besten weiterkommt und sich ausbreiten kann. Er
vergeudet seine Energie nicht, indem er unbedingt durch einen Fel-
sen fliefen will. Er nutzt sie vielmehr, um einen anderen Weg zu
finden.

Das Leben ist nicht immer so, wie wir es uns wiinschen. Stiirme fe-
gen iiber uns hinweg, Felsen bauen sich vor uns auf, und wir sind
versucht, ihnen mit aller Gewalt standhalten zu wollen. Wenn Thnen
auf der Strafse eine Dampfwalze entgegenkommt, werden Sie doch
wohl nicht darauf beharren, geradeaus weiterzugehen? Sie werden
ausweichen, weil Thnen klar ist, dafy Sie den Kampf gegen eine
Dampfwalze nicht gewinnen konnen.

Vielleicht fragen Sie sich, was das alles mit Prasenz zu tun hat. Nun,
eigentlich sind es mehrere Aspekte. Zum einen miissen Sie prasent
sein, um zu erkennen, wann Sie irgendwo auf Ihrem Weg nicht mehr
weiterkommen. Und es erfordert ebenfalls Prasenz, um das Hinder-
nis richtig zu beurteilen und die Méglichkeiten zu seiner Uberwin-
dung auszuloten. Wenn es denn ein Sturm ist, der durch Ihr Leben
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fegt, oder ein Fels, der sich vor ihnen auftiirmt, dann sollten Sie
nachgeben, dem sinnlosen Kampf ausweichen, sich fiir eine Zeit zu-
riickziehen. Empfinden Sie dies nicht als Niederlage, sondern als
Moglichkeit, die Situation zu tiberdenken und neue Kraft zu sam-
meln. Wenn es darauf ankommt, werden Sie wieder vdllig prasent
sein!

Das Leben ist ein Fluf3, und die Stiirme des Lebens fordern ihren Tri-
but. Ganz gleich, wohin der Fluf Sie fithrt oder was die Stiirme brin-
gen, es ist keine hoffnungslose Situation, sondern ein Teil des Lebens:
eine Zeit des Nachdenkens, der Ruhe oder des Kraftesammelns.
Manchmal mufs man einen Schritt zuriicktreten, um weiter springen
zu konnen.

Laotse formulierte das im Tao Te King mit sehr schonen Worten:
"Ein Mensch kommt zart und nachgiebig auf die Welt. Bei seinem
Tode ist er hart und starr. Frische Pflanzen sind weich und voller Le-
benskraft. Bei ihrem Tode sind sie verdorrt und trocken. Daher ist
das Starre und Unbeugsame der Schiiler des Todes. Das Weiche und
Nachgiebige ist der Schiiler des Lebens. So gewinnt eine Armee ohne
Wendigkeit niemals eine Schlacht. Ein Baum, der unbiegsam ist,
wird leicht gebrochen. Das Harte und Starke wird vergehen. Das
Sanfte und Schwache wird andauern."

In der Schwache liegt die Starke:

e Nicht immer ist es sinnvoll, mit aller Macht gegen Hindernisse anzu-
kampfen, denn statt weiterzukommen, verbrauchen wir die Kraft im
Kampf gegen Widerstande und Stérungen.

e Manchmal sind Umwege oder auch Pausen nétig, um nachzudenken,
Ruhe zu finden und neue Kréafte fir den nachsten Schritt zu sammeln.

e Sie mussen prasent sein, um zu erkennen, wann Sie nicht mehr weiter-
gehen konnen, und um das Hindernis richtig zu beurteilen. Und Sie
brauchen Prasenz, um neue Moglichkeiten wahrzunehmen.

Was ist lhre Konsequenz?
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Tell V
Vertrauen



CHECKLISTE

Wo befinden Sie sich auf lhrem Weg zum Vertrauen?

Stimmt Stimmt

nicht

1. Ich schatze einen intensiven Kontakt und Austausch

mit anderen Menschen. [ [
2. Trotz negativer Erfahrungen und vieler Verletzungen

bin ich immer wieder aufgeschlossen fir neue Erfah- ] ]

rungen.
3. Ich weil}, warum ich manche Menschen spontan ab-

lehne und andere ebenso spontan mag. L L
4. Mit diesem Wissen kann ich ihnen vorbehaltlos gege-

niibertreten. Cl O
5. Ich habe genigend Vertrauen zu mir selbst, um auch

nach unangenehmen Erfahrungen neue Chancen anzu- O O

nehmen.
6. Ich gebe anderen Menschen gerne mein Vertrauen und

meine Unterstitzung, ohne etwas von ihnen zu erwar- Ll Ll

ten.
7. Ich kann mich bedingungslos der Fihrung meines Part-

ners Uberlassen. U U
8. Ich vertraue meinem Partner so sehr, daf® ich mich in

jeder Hinsicht fallenlassen kann. O O
9. Ich lasse mir meine Stimmung auch durch den unange-

nehmsten Menschen nicht verderben. U U
10. Ich kenne einen Weg, um auch mit einem unsympathi-

schen Gesprachspartner eine angenehme Unterhaltung O O

zu fuhren.
11. Meine Beziehung wird von einem tiefen Vertrauen zu-

einander getragen. U U
12. Gleichgiltig, wie groy Konflikte und Probleme sind, sie

sind immer eine Festigung der Beziehung. U U
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13. Individualitdt und Gemeinsamkeit haben in meiner Be-
ziehung die gleiche Wichtigkeit. Ol Ol

14. Ich akzeptiere und respektiere meinen Partner so, wie

er ist. O O

15. Ich mag es, mit auBergewdhnlichen Handlungen an-
deren Menschen mein Vertrauen zu beweisen. [ [

16. Gesellschaftliche Rituale sind fir mich ein wichtiger
Ausdruck gegenseitigen Vertrauens. [ [

17. Ich glaube an etwas, was meinem Leben Kraft und
Sinn gibt. ] L]

18. Wenn ich die Wahl habe, entscheide ich mich immer
fur die Alternative, die mir Lebenskraft gibt. [ [

Wie vielen Fragen kénnen Sie zustimmen?

15 und mehr: Sie setzen Vertrauen in das Leben und in andere Men-
schen. Damit erschliel3en Sie sich eine enorme Kraftquel-
le.

10 bis 14: Was hindert Sie daran, |hr volles Vertrauen zu schen-

ken? Vielleicht ist es nur eine Kleinigkeit, die Sie bald
Uberwinden werden.

6 bis 9: Ilhr Vertrauen halt sich in Grenzen. Dadurch blockieren
Sie sich nur selbst. Nutzen Sie die folgenden Anregun-
gen, um vertrauensvoller auf Menschen und Situationen
Zu reagieren.

weniger als 6: Sie kapseln sich zu sehr ab. Wagen Sie doch einfach mal

den ersten Schritt zu mehr Vertrauen. Sie werden sehen,
so schwer ist es gar nicht.
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Die Zelle

Symbiose von aufllerer Hille und innerem Kern « Die Zelle
Mensch < Schitzende Verhartungen « Abwehr von Erfahrun-
gen und Kontakt « Die Harte der Billardkugel

Unsere normale Angewohnheit, da8 wir uns gegendiber allen menschlichen
Signalen abschirmen, die nicht sofort mit unserer Realitdtsgrundlage vereinbar sind,
ist der Mechanismus, der uns weit diimmer bleiben 186t, als nétig wére.

Robert Anton Wilson

tarten wir zu einem kleinen Ausflug in die Biologie, um uns
Sdas Prinzip eines Einzellers etwas vereinfacht anzuschauen.
Ein Einzeller besteht aus einer dufSeren Hiille und einem inne-
ren Kern. Die dufsere Hiille schiitzt den inneren Kern. Sie reagiert auf
Einfliisse von aufsen, halt schiadliche Substanzen fern und 143t Nah-
rung eintreten, die der innere Kern dann in Energie umwandelt, um

damit die dufsere Hiille zu versorgen und zu erneuern.

Jede Zelle eines Organismus ist eine kleine Welt fiir sich, mit allen
Voraussetzungen fiir ein eigenes Leben. Auch das Wachstum eines
Menschen funktioniert nach diesem Prinzip. Eine winzige Eizelle be-
inhaltet einen vollstindigen Menschen. Von Beginn an ist das Kind
im Mutterleib ein eigenstdndiges Lebewesen, eine wachsende Zelle,
die aufnimmt und abgibt. Obwohl in innigster Zweisamkeit mit der
Mutter verbunden, ist das Ungeborene doch schon ein selbstandiger
Organismus, ein Wesen fiir sich.

Bleiben wir bei dem Bild der Zelle als Beispiel dafiir, was geschehen
kann, wenn ein Mensch sich vor dufSeren Einfliissen schiitzen will.
Sobald der Mensch geboren wird, ermoglichen ihm Tausende von
Offnungen, Nahrung von auflen aufzunehmen. Nicht nur kérperli-
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che Nahrung, auch seelische, geistige und soziale Erfahrungen und
Einfliisse erndhren ihn. All das wandelt er in seinem Inneren in E-
nergie um und erhalt sich damit am Leben.

Wenn die Zelle Mensch nun wachst und ihre ersten Erfahrungen
macht, ist sie ihrer eigenen Verletzlichkeit ausgesetzt. Worte anderer
Menschen und Erfahrungen konnen schmerzende Wunden hinter-
lassen. Aber sie findet ein einfaches Mittel, um vor Verletzungen ge-
schiitzt zu sein: Sie schliet einfach ein paar ihrer Offnungen. Die
Zelle wachst weiter, wird immer mehr Erfahrungen machen und
immer mehr Verletzungen erleben. Und so kommt der Tag, an dem
sie alle Offnungen schliet. IThre Oberfliche wird zu einem harten
Panzer. Die anfangs durchldssige Zelle erlangt die Harte einer Bil-
lardkugel. Nichts kann mehr in sie eindringen, aber sie kann auch
nichts mehr abgeben. Selbst wenn andere Zellen in Kontakt mit ihr
treten wollten, sie konnten weder Informationen, Warme oder Ener-
gie hineingeben noch irgend etwas zuriickerhalten.

Sie kennen doch den Effekt, wenn zwei Billardkugeln aufeinander-
treffen? Sie prallen voneinander ab. Kein Austausch, keine Kommu-
nikation ist moglich. Beides ist jedoch notwendig, um Vertrauen ent-
stehen zu lassen. Und Vertrauen ist die Voraussetzung, um ehrliche
Beziehungen zu anderen Menschen aufzubauen, neue Moglichkeiten
kennenzulernen und wertvolle Erfahrungen zu machen.

Ein Mensch, der sich vor der Umwelt verschliefit, ist ein Leben lang
in "seiner" Billardkugel gefangen. Er lebt nur in sich selbst, 1af3t nie-
manden an sich heran. Nach einiger Zeit kiimmert sich keiner mehr
um ihn. Er wird von den anderen allein gelassen, weil er keinen Aus-
tausch mit ihnen zuldfit. Das Innere der Kugel ist seine einzige
Wahrnehmung, seine Welt. Alles, was er bemerkt, sind sein eigenes
Spiegelbild und seine Gedanken an den gewolbten Wanden. Was
auflerhalb der Billardkugel ist, wird er nie entdecken. Er vereinsamt,
und irgendwann hat sein Leben jeden Sinn verloren.
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Wie konnen Sie Charisma entwickeln, wenn Sie sich wie eine Bil-
lardkugel von der Umwelt abkapseln und alles verhindern, was Sie
an Vertrauen und Zuneigung, Erfahrungen und Erkenntnissen ge-
winnen kénnten?

Offnen Sie sich Ihrer Umwelt:

e Jeder Mensch ist verletzenden Erfahrungen ausgesetzt. Manche ver-
schliefen sich jeder neuen Erfahrung aus Angst vor weiteren Verlet-
zungen.

e Damit verhindern sie neue, positive Erkenntnisse. lhre Wahrnehmung
und Interpretation der Welt kann nicht verandert werden.

e Ein Mensch braucht intensiven Kontakt zu seiner Umwelt. Je weniger
Vertrauen er ihr entgegenbringt, um so mehr kapselt er sich ab, verhin-
dert jeden Austausch und vereinsamt.

Was ist Ihre Konsequenz?

rd
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Ich vertraue dir -
Ich vertraue dir nicht

Ahnlichkeiten schaffen Sympathie < Verschiedenartigkeit
verursacht Ablehnung < Eine Chance firs Vertrauen = Ak-
zeptanz der Unterschiede = Die Kraft des Miteinander

"Adieu ",sagte der Fuchs. "Hier ist mein Geheimnis. Es ist ganz einfach: Man sieht
nur mit dem Herzen gut. Das Wesentliche ist fiir die Augen unsichtbar. "

Antoine de Saint-Exupéry

‘ ’ or ungefdhr 15 Jahren lernte ich auf einem Seminar eine U-
bung kennen, die sich auf mein Vertrauen zu anderen Men-
schen ungeheuer positiv auswirkte. Wir wurden gebeten,

uns einen Partner zu suchen, ihm in die Augen zu schauen und ent-
weder zu sagen , jch vertraue dir" oder "Ich vertraue dir nicht". Da-
nach wurden die Partner gewechselt. Das ist eine recht schwierige

Ubung, wenn man einem unbekannten Menschen gegeniibersteht.

Mein erster Partner trug sehr saloppe Kleidung in einem intensiven
Griin, und ein tippiger Vollbart gab ihm ein recht finsteres Aussehen.
Ich mochte ihn auf Anhieb nicht. Also schaute ich ihm fest in die
Augen - aber der Mut verliefs mich. Und so sagte ich ihm: "Ich ver-
traue dir." Er war jedoch von anderem Kaliber und sagte flott: "Ich
vertraue dir nicht."

Mein nachstes Gegeniiber war eine Frau. Eine Vielzahl verschiedener
Ringe schmiickte ihre Ohren. Wenn ich ehrlich bin, ist das ganz und
gar nicht mein Geschmack. Doch ich wollte sie nicht verletzen und
sagte hoflich, daf ich ihr vertraue. Brav erwiderte sie das gleiche.
Wahrscheinlich wollte auch sie mich nicht verletzen.
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Dann stand ich vor einem alteren Herrn, der mir sofort sympathisch
war. Sein freundliches Lacheln erinnerte mich an meinen Grofdvater,
den ich sehr, sehr gern hatte. Diesmal konnte ich aufrichtig und herz-
lich sagen: "Ich vertraue dir." Und es tat mir gut, dafs er mir das glei-
che so liebenswiirdig zur Antwort gab, dafs ich es ihm glauben konn-
te.

Weiter ging die Reise, und ich blickte in die Augen eines Menschen,
der aus meiner damaligen Sicht sehr gewagt angezogen war. Er war
wohl ein Vorldufer der Punks. Und auch er war mir nicht sympa-
thisch. Doch diesmal hatte ich geniigend Mut, um ehrlich zu sein.
Daf$ er von mir die gleiche Meinung hatte, erschiitterte mich nicht.

Wahrend einer Pause tiiberlegte ich, wie Ablehnung und Sympathie,
Vertrauen und Nichtvertrauen in einem solch kurzen Augenblick
entstehen. Das Resultat meiner Uberlegungen glich einer mittel-
schweren Erleuchtung! Denn mir fiel auf, dafS ich immer dann einen
Menschen spontan ablehnte, wenn ich an ihm etwas bemerkte, was
ich an mir nicht mag. Selbst ein Ohrring kann entscheidend sein,
wenn ich ihn fir mich ablehne. Und weiter fiel mir auf, daf$ ich einen
Menschen sofort sympathisch finde, wenn ich etwas an ihm erkenne,
was ich auch an mir mag. Der Kern ist ganz simpel: All die Men-
schen, die mir dhnlich sind, mag ich. Doch all diejenigen, die anders
sind als ich, lehne ich ab.

Das bedeutet allerdings, dafs etliche Menschen, die vielleicht in ihrer
gesamten Struktur durchaus liebenswiirdig und freundlich sind und
eigentlich ein intensives Vertrauen verdient haben, gar keine Chance
von mir erhalten, weil ich sie von vornherein in eine Schublade ste-
cke. Und mir kam der Gedanke, ob es vielleicht auch die Ausstrah-
lung eines Menschen ausmacht, daf$ er andere eben nicht sofort in
Schubladen einordnet, sondern jedem eine Chance lafst.

Noch etwas fiel mir auf: Jedes Mal, wenn mein Gegeniiber als erster
sagte, daf$ er mir nicht vertraue, antwortete ich schnell, daf ich ihm
ebenfalls nicht vertraue. Nach dem Motto: Wie du mir, so ich dir.
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Doch bald wurde mir klar, daf$ ich nur aus einem manipulativen Re-
flex heraus das gleiche sagte. Ich beschlof3, auch dann aus vollem
Herzen einem Menschen zu sagen, daf3 ich ihm vertraue, selbst wenn
er mir gerade vorher das Gegenteil gesagt hatte.

Damals habe ich mir vorgenommen, dafs ich mir niemals mehr die
Chance verbauen werde, jemandem zu vertrauen. Natiirlich, es mag
Ausnahmen geben, wenn mir die Kraft fehlt, iiber meinen eigenen

Schatten zu springen. Und sicher werde ich einem Menschen, der
mich bedroht, keinen frohlichen Vertrauensblick schenken. Doch all
den anderen Menschen, die solchen Extremen nicht zuzuordnen sind,
werde ich einfach ein tiefes Vertrauen entgegenbringen. Es wird mir
schon auffallen, wenn es nicht gerechtfertigt ist.

Wenn Sie Apfel kaufen, dann entscheiden Sie sich zweifellos fiir eine
Sorte, die Sie mogen. Heifdt das dann, dafd die anderen Apfelsorten
minderwertig sind? Sicherlich nicht. Es sagt nichts iiber die Apfel
aus, es sagt nur etwas tiber Thren personlichen Geschmack aus. Es
gibt Menschen, die ganz andere Apfelsorten bevorzugen.

Wenn ein anderer Mensch Sie ablehnt, hat das nichts mit Ihnen zu
tun. Trennen Sie Verhalten und Personlichkeit. Andere Menschen
akzeptieren Sie nicht unbedingt deshalb, weil Sie ihnen all das geben,
was sie von Thnen erwarten. Vielmehr werden Sie eher dann respek-
tiert, wenn Sie Thre eigene Meinung vertreten.

Denken Sie an einen Apfelbaum im Garten. Im Herbst, wenn die
Friichte reif sind, stellen Sie fest, dafs neben all den guten und
schmackhaften Apfeln eine ganze Reihe der Friichte wurmig und
faul ist. Sicherlich werden Sie deshalb den Baum nicht fillen. Sie
werden die guten Friichte ernten, die schlechten dem Komposthau-
fen {ibergeben oder sie fiir die Vogel hiangen lassen. Und so haben
selbst die schlechten Friichte noch einen Sinn. Ein Apfelbaum hat
Starken und Schwachen, wie der Mensch. Doch man fallt beim Fest-
stellen von Schwachen kein Todesurteil, weder {iber andere noch {i-
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ber sich selbst. Denn das, was von dem einen als Schwache empfun-
den wird, hat fiir den anderen einen Sinn.

Es ist schon verbliiffend, wie wenig Vertrauen wir anderen Men-
schen entgegenbringen, wenn wir direkten Kontakt zu ihnen haben.
Ansonsten scheint es uns gar nicht schwerzufallen. Wenn Sie iiber
eine zweispurige Strafle fahren, von der Gegenfahrbahn nur durch
eine weifle Linie getrennt, fithlen Sie sich natiirlich verpflichtet, auf
Ihrer Spur zu bleiben. Aber welche Garantie haben Sie, dafs sich die
Autofahrer auf der Gegenspur dazu ebenso verpflichtet fiithlen? Sie
haben keine. Dennoch fahren Sie, ohne dariiber nachzudenken, wie
weit Sie den Menschen in den entgegenkommenden Autos vertrauen
konnen. Und diese Menschen haben Sie noch nicht einmal kennen
gelernt. Sie vertrauen ihnen einfach, obwohl Sie wissen, dafy haufig
genug Unfille geschehen, oft sogar mit todlichem Ausgang. Denken
Sie nach: Jedem Unbekannten auf der StrafSe vertrauen Sie Ihr Leben
an. Und einen Menschen, den Sie personlich treffen, lehnen Sie we-
gen Kleinigkeiten ab. Macht das Sinn fiir Sie?

Dazu eine kleine Ubung: Schreiben Sie die Namen der Menschen auf,
denen Sie grofies Vertrauen entgegenbringen, und fragen Sie sich,
was der Grund dafiir ist. Geféllt Ihnen die Kleidung oder der Haar-
schnitt? Liegt es an etwas Besonderem im Verhalten, in der Gestik
oder Mimik? Sind es irgendwelche Worte, das Lacheln oder der
Gang? Was genau gibt den Ausschlag dafiir, dafs Sie vertrauen kon-
nen? Seien Sie nicht tiberrascht, wenn sich herausstellt, dafd Sie zu-
meist den Menschen vertrauen, die Ihnen aufSerordentlich dhnlich
sind. Machen Sie dann eine Liste mit den Namen der Menschen, de-
nen Sie nicht vertrauen, die Sie zutiefst ablehnen. Wenn Sie hier den
Grund ebenso genau hinterfragen, werden Sie feststellen, daf es die
Punkte sind, die Sie an sich selbst nicht mogen. Im dritten Schritt
zdhlen Sie Menschen auf, denen Sie vollig neutral gegeniiberstehen,
denen sie weder Zu- noch Abneigung entgegenbringen. Moglicher-
weise erkennen Sie, dafs Sie sich mit diesen Menschen nicht genii-
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gend auseinandergesetzt oder sie bisher noch nicht einmal richtig
wahrgenommen haben.

Charismatische Menschen haben die Fahigkeit, anderen offen und
vertrauensvoll gegeniiberzutreten. Sie bewerten die Menschen nicht,
sondern respektieren von vornherein die Eigenarten des anderen.
Denn sie wissen, dafs sie auf andere angewiesen sind.

Sie brauchen die anderen Menschen. Ohne Du gibt es kein Ich. Wie
wollen Sie Freundlichkeit, Zuneigung, Unterstiitzung oder Beistand
finden, wenn Sie nicht bereit sind zu vertrauen? Sie wissen, dafs Sie
Ihre Erfolge nicht alleine erringen konnen, weder im Berufs- noch im
Privatleben. Oder kennen Sie jemanden, der es absolut alleine zu et-
was gebracht hat? Jeder Mensch ist nur dann wirklich erfolgreich,
wenn er anderen vertraut, wenn er sich auf sie verlafst und die Kraft
des Miteinanders nutzt. Es mag ein guter Mafistab sein, wenn man
den Charakter eines Menschen danach beurteilt, wie er diejenigen
behandelt, von denen er weder Vorteile noch einen Nutzen hat.

Jeder hat eine Chance verdient:

e Wir lehnen Menschen spontan ab, wenn wir an ihnen Eigenschaften
oder Merkmale entdecken, die wir an uns selbst nicht mdgen.

e Jeder Mensch hat Schwachen und Starken. Doch was der eine als
Schwache empfindet, hat fiir den anderen einen Sinn.

e Ein vertrauensvoller Umgang mit anderen Menschen hangt davon ab,
wie wir ihre Eigenschaften wahrnehmen und bewerten.

Was ist lhre Konsequenz?

e
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Das Leben ist ein Echo

Dem Leben vertrauen und Vertrauen zurilckerhalten < Bil-
dung von Vertrauensprogrammen < Erfahrungen zulassen
kénnen < Vertrauen erweitert die Wahrnehmung

Jedermann nimmt die Grenzen seines Horizonts fiir die Grenzen der Welt.

Arthur Schopenhauer

ie man in den Wald ruft, so schallt es heraus. Dieses alte

Sprichwort gilt auch fiir Vertrauen. Wenn Sie einem ande-

ren Menschen vertrauen, werden sie Vertrauen zuriicker-
halten. Vielleicht nicht immer gerade von dem Menschen, dem Sie
Ihr Vertrauen geschenkt haben. Obwohl die Voraussetzungen aus-
gezeichnet sind, dafs genau das geschehen wird. Fest steht aber: Nur
wenn Sie Vertrauen in die Welt setzen, kann auch Thnen Vertrauen
entgegengebracht werden. Hier geht es ums Prinzip: Vertrauen Sie
dem Leben und der Welt, dann wird Thnen Vertrauen tausendfach
vom Universum zuriickgegeben.

Es ist nur natiirlich, daf$ jeder Mensch ein unterschiedliches Vertrau-
ensprogramm hat, nach dem er festlegt, ob er einem Menschen oder
einer Situation vertrauen kann oder nicht. Es sind ganz bestimmte
Merkmale, die ihn iiber Vertrauen oder Mifitrauen entscheiden las-
sen. Jedem Merkmal liegt eine Erfahrung zugrunde, die sich zu einer
Uberzeugung gefestigt hat.

Vielleicht sind Sie einmal von jemandem betrogen worden, der eine
Vorliebe fiir extrem bunte Krawatten hat. In Ihrem Unterbewufstsein
ist der Betrug mit farbenprachtigen Krawatten gekoppelt. Nun wer-
den jedesmal alle Alarmglocken klingeln, wenn Sie einen Menschen
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mit einem solchen Schlips kennenlernen, Sie sind mifStrauisch. Thr
Gegentiber spiirt das und reagiert ebenfalls zuriickhaltend. Wenn er
nun aber ein besonders aufrichtiger Mensch ist, haben Sie die Gele-
genheit verpafit, Vertrauen geben und erhalten zu konnen.

Es wird in Threm Leben Situationen gegeben haben, in denen Sie sich
entscheiden mufsten: die Berufswahl, das Studium, die Arbeitsstelle,
ein Umzug. Bei machen Entscheidungen haben sie vielleicht nach
einiger Zeit festgestellt, daf Sie nicht die richtige Wahl getroffen ha-
ben. Die Erfahrung einer als falsch empfundenen Entscheidung ist
ein negativer Bausteine fiir Ihr Vertrauensprogramm. Moglicherwei-
se haben Sie dadurch die Uberzeugung gebildet, daf8 es besser sei,
Entscheidungen aus dem Weg zu gehen. Lieber halten Sie sich angst-
lich an das, was Sie haben. Damit nehmen Sie sich nattirlich selbst
jede Moglichkeit, neue und positive Erfahrungen zu machen, die Ihr
Vertrauensprogramm erweitern konnen.

Wenn fehlendes Vertrauen Sie aber davor zuriickhalt, neue Erfah-
rungen zu machen, werden Sie niemals entdecken, dafs aufierhalb
Threr Schutzmauern Dinge existieren, die Thre Uberzeugungen ver-
andern konnen. Sie sind wie der arme Wasserfrosch im Brunnen, der
tiberzeugt davon ist, dafy die Welt nur das sei, was er durch die Um-
randung seines Brunnens wahrnehmen kann. Und das ist recht we-
nig. Natiirlich hat er schon die kleine Offnung am Boden des Brun-
nens bemerkt. Aber wer weifs, was sich dahinter verbirgt? Er zieht
seine kleine, sichere Welt innerhalb des Brunnens vor. Doch durch
eben diese Offnung findet eines Tages ein kleiner Seefrosch den Weg
in den Brunnen. Und er erzahlt wundersame Dinge von der Endlo-
sigkeit des Himmels, von den tosenden Wellen des Meeres, dem un-
endlichen Griin der Landschaft, der Helligkeit der Sonne und von
faszinierenden anderen Lebewesen. Er schildert die Schonheit der
Welt in den leuchtendsten Farben. Der Wasserfrosch glaubt ihm
nicht, halt ihn sogar fiir einen Liigner. Und als der kleine Frosch ihn
verlafit, folgt er ihm nicht, um all das Wunderbare kennenzulernen.
Denn er glaubt zu wissen, was die Welt ist. Und fiir den Rest seines
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Lebens beurteilt er sie weiterhin nur nach dem kleinen Ausschnitt,
den sein Brunnen ihm 1af3t.

Wenn Sie herausfinden, welche Merkmale Thr Vertrauen blockieren,
konnen Sie Thr Vertrauensprogramm vergrofsern und bewufiter da-
mit umgehen. Sie geben sich damit die Chance, die Uberzeugungen
zu andern, die Sie daran hindern, Vertrauen zu schenken. Sie wer-
den offener und flexibler im Umgang mit der Welt sein. Denn Ver-
trauen kann Thnen Wege 0ffnen, Alternativen aufzeigen und Prob-
leme erhellen.

Sie brauchen Vertrauen:

e Jeder Mensch hat ein unterschiedliches Vertrauensprogramm, nach
dem er festlegt, ob er einem Menschen oder einer Situation vertrauen
kann oder nicht.

e lhre bisherigen Erfahrungen sind Bausteine lhres Vertrauenspro-
gramms und geben vor, wie Sie sich gegeniber Menschen und in Si-
tuationen verhalten.

e Wenn Sie herausfinden, welche Merkmale |hr Vgrtrauen blockieren,
kdnnen Sie lhr Vertrauensprogramm erweitern und Uberzeugungen an-
dern, die Sie daran hindern, anderen Menschen Vertrauen zu schen-
ken.

Was ist Ihre Konsequenz?

rd
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Das Vertrauens-Game

Schitzendes Vertrauen < Prifungen des Vertrauens < Der
Blindenfuhrer = Der freie Fall = Der glickliche Sprung = Ver-
trauen ist Lebensqualitat

Zaghaften Sinnes ersteigst du nicht des Lebens Hohen.

Publilius Syrus

s wird eine Geschichte erzahlt von einem Schiiler, der unend-
Eliches Vertrauen zu seinem Meister hatte. Der Meister lehrte

seine Schiiler: Wenn ihr vollkommen vertraut, wird euch
nichts geschehen, und das Universum wird euch schiitzen. Ein Schii-
ler glaubte seinem Meister aus vollem Herzen. Die anderen beneide-
ten ihn darum und wollten sein Vertrauen auf die Probe stellen. Und
so sagten sie ihm: "Wenn du wirklich unserem Meister vertraust,
wirst du durch die lohenden Flammen dieses Feuers dort gehen
konnen, ohne dafd dir etwas passiert." Der Schiiler blickte sie ruhig

an und durchschritt unversehrt die Flammen.

Und wieder versuchten ihn die Mitschiiler, fithrten ihn zu einer
Klippe 50 Meter iiber dem Meer und sagten: "Wenn du wirklich dem
Meister vertraust, dann springst du von hier aus ins Meer, und es
wird dir nichts geschehen." Er sprang, tauchte wieder auf und
schwamm wohlbehalten ans Ufer. Doch wieder dachten sich seine
Neider etwas Neues aus. Sie brachten ihn zu einem steilen Abhang
und forderten ihn auf, herunterzuspringen: "Es wird dir nichts ge-
schehen. Wenn du nur fest darauf vertraust, dafs der Meister und die
Gedanken, die er dir vermittelt hat, dich schiitzen werden." Fiinf Me-
ter unter ihm war aber nur harter Steinboden. Und trotzdem sprang
er voller Zuversicht in die Tiefe und wurde nicht verletzt. Der Meis-
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ter horte von den Taten seines Schiilers. Er war etwas verwundert
und dachte sich: Was mein Schiiler kann, das kann ich doch wohl
auch; schliefllich bin ich der Meister. Also ging er zu der Stelle, von
der sein Schiiler fiinf Meter in die Tiefe gesprungen war. Und er
sprang ebenfalls. Doch der Aufprall auf den harten Steinboden brach
ihm das Genick. Er hatte kein Vertrauen, er wollte nur etwas bewei-
sen. Um festzustellen, wie stark jemand die Fahigkeit des Vertrauens
besitzt, gibt es etliche Experimente. Es sind einfache Tests, die Ihnen
und den Mitbeteiligten interessante Aufschliisse geben.

Vielleicht versuchen Sie es zuerst einmal mit dem "Blindenfiihrer".
Verbinden Sie Ihrem Partner die Augen, und fiihren Sie ihn spazie-
ren. Der Gefiihrte muf sich absolut auf Sie verlassen. Vielleicht fiihlt
er sich unsicher. Er bewegt sich zogernd, eine Hand halt Ihre ver-
krampft fest, und mit der anderen versucht er, ein mogliches Hin-
dernis zu ertasten. Denn was kann alles passieren! Oder ist er je-
mand, der sich voll auf Sie verlafit, der keine Angst hat, daf8 Sie ihn
gegen ein Hindernis laufen lassen? Wie reagiert Ihr Partner, wenn
Sie das Tempo beschleunigen oder verlangsamen? Wie weit geht er
mit, wie tief ist sein Vertrauen? Was sind Thre Gedanken, wahrend
Sie einen anderen Menschen fiihren, und was mag der Gefiihrte
empfinden? Wenn Sie nach einiger Zeit die Rollen tauschen, haben
auch Sie die Gelegenheit zu priifen, ob Sie eher zu Mifitrauen neigen
oder Threm Fiihrer voll vertrauen.

"Der freie Fall" geht noch einen Schritt weiter. Hier ist die Hilfe lieber
Freunde ratsam. Mindestens sechs Personen bilden einen Kreis um
einen Menschen und bitten ihn, sich fallen zu lassen. Am Anfang
fangen sie ihn schon nach zehn Zentimetern auf. Dann lassen sie ihn
jedes Mal etwas tiefer fallen, bevor sie ihn auffangen. Zuletzt wird er
erst kurz vor dem Boden aufgefangen. Sie werden Menschen sehen,
die sich kaum fallen lassen konnen, die kaum Vertrauen haben zu
anderen. Und Sie werden Menschen erleben, die sich mit vollem Ver-
trauen blindlings fallen lassen. Das Verhalten beim "freien Fall" ist
ein guter Hinweis auf das Vertrauen zum Leben.
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Eine etwas gewagtere Variante ist der "gliickliche Sprung". Sechs bis
acht Menschen stehen sich in einer Reihe paarweise gegeniiber und
bilden mit den Héanden eine Briicke. Derjenige, der sein Vertrauen
erproben mochte, nimmt aus ungefdhr sechs Metern Anlauf und
springt mit geschlossenen Augen in den freien Raum. Die Aufgabe
der Gruppe ist es, ihn aufzufangen.

Stellen Sie sich das Gefiihl vor, nach dem Sprung noch eine Weile auf
den Handen der Gruppe zu liegen und sich tragen zu lassen! Der
Korper scheint fast schwerelos und erfiillt von einer ganz intensiven
Lebendigkeit. Es ist ein wunderbare Geborgenheit, eine tiefe Freude
und absolute Sicherheit. Und ein starker Beweis des Vertrauens.

Konnen Sie sich fallenlassen? Haben Sie die Gewifsheit, aufgefangen
zu werden, wenn Sie den Sprung ins Ungewisse wagen? Haben Sie
den Mut, sich fithren zu lassen? Wirkliches Vertrauen ist etwas ande-
res als blindes Vertrauen. Um wirklich vertrauen zu konnen, brau-
chen Sie Mut, Zuversicht, Vertrauen in die eigenen Fahigkeiten und
den Glauben an den anderen Menschen.

Vertrauen ist mehr als eine Fahigkeit, mit anderen Menschen umzu-
gehen. Vertrauen verleiht Thnen eine innere Qualitiat, die Auswir-
kungen hat auf Ihre ganze Lebenshaltung. Vertrauen verandert, lafst
Menschen wachsen. Vertrauen ist ein elementarer Baustein fiir die
personliche Ausstrahlung, die Charisma kreiert.

Testen Sie lhr Vertrauen:

e Das Verhalten eines Menschen in spielerischen Vertrauensiibungen
&Rt sich Ubertragen auf sein Vertrauen zum Leben und zu anderen
Menschen.

e Um wirklich vertrauen zu koénnen, brauchen Sie Mut, Zuversicht, Ver-
trauen in die eigenen Fahigkeiten und den Glauben an andere Men-
schen.

e Vertrauen hat Auswirkungen auf lhre gesamte Lebenshaltung. Vertrau-
en fihrt zu innerem Wachstum und starkt lhre Ausstrahlung.

Was ist lhre Konsequenz?
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Vom Saulus zum Paulus

EinfluR anderer Menschen auf das Empfinden < Positiver
Umgang mit anderen = Mentale Bildervon Saulus und Paulus
< Angenehme Gefuhle ermdéglichen einen vertrauensvollen
Umgang

Ganz in Vollkommenheit siehst du kein Ding ergldnzen. Warum? Damit dein Geist
hab etwas zu ergénzen.

Friedrich Ruickert

nen Menschen kennenlernten und ihn auf Anhieb unsympa-

thisch fanden. Doch ob Sie unliebsame Menschen schon langer
kennen oder ihnen aus einem aktuellen Anlaf3 gerade erst begegnen,
Sie konnen ihnen nicht immer ausweichen, sondern miissen irgend-
wie mit ihnen und Ihren unguten Gefiihlen klarkommen.

Sicher haben auch Sie schon die Erfahrung gemacht, daf} Sie ei-

Aber eigentlich wollen wir uns auch dann die Laune nicht verderben
lassen, wenn der unleidliche Nachbar mit uns einen Schwatz am
Gartenzaun halten will oder die vielbesungenen Onkel und Tanten
einmal unerwartet zu Besuch kommen. Und oft werden wir auch mit
einem bisher unbekannten Gesprachspartner konfrontiert, den wir
aus irgendwelchen Griinden spontan unsympathisch finden. Natiir-
lich wird dann der Gesprachsverlauf durch unsere ablehnende Hal-
tung stark beeinflufst. Und das kann fatale Folgen haben.

Was geschdhe, wenn Sie sich selbst eine Vision, ein positives Bild
machten von Menschen, die Ihnen unangenehm sind? Verandern Sie
in Ihrer Vorstellung diese Menschen vom Saulus zum Paulus. Geben
Sie ihnen eine Chance, ihre guten Seiten zu zeigen. Und geben Sie
sich die Chance, einen netten Menschen kennenzulernen, oder trotz
unliebsamer Nachbarn und Verwandten einige angenehme Stunden
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zu erleben. Hinzu kommt, dafS ein im ersten Moment als unsympa-
thisch empfundener Mensch bei ndherem Kennenlernen oft recht
sympathisch wird.

Wenn Sie wollen, konnen Sie gleich iiben: Denken Sie an einen Men-
schen, den Sie nicht mogen, mit dem Sie aber hin und wieder ein Ge-
sprach fithren miissen oder wollen. Schlieffen Sie die Augen, und
stellen Sie sich diesen Menschen auf Threr inneren Leinwand genau
vor. Achten Sie auch darauf, was Sie dabei empfinden. Nehmen Sie
das folgende Raster als Hilfe, und markieren Sie Ihre Wahrnehmun-
gen:

Saulus
Das Bild ist
nah / fern
in Farbe /| schwarzweil}
hell /  dunkel
scharf !/ unscharf
grof} !/ klein
bewegt /' unbewegt
freundlich /' unfreundlich
ruhige ! lebhafte Gesten
Iassig | streng
angenehme /' unangenehme Stimme
offener | verschlossener Blick

Nun denken Sie an einen Paulus, an einen Menschen, den Sie gern
mogen. Machen Sie sich auch von ihm ein genaues Bild, und markie-
ren Sie wieder die zutreffenden Angaben:
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Paulus
Das Bild ist
nah /[ fern
in Farbe /  schwarzweil}
hell [/ dunkel
scharf !/ unscharf
grof® /  klein
bewegt /' unbewegt
freundlich [/ unfreundlich
ruhige [ lebhafte Gesten
lassig /  streng
angenehme /" unangenehme Stimme
offener |/ verschlossener Blick

Im ersten Beispiel ist das Bild vielleicht fern, dunkel, unbewegt, die
Stimme unangenehm. Im zweiten dagegen nah, farbig, hell, bewegt,
die Stimme angenehm. Der Saulus vermittelt Ihnen ein schlechtes
Gefiihl, der Paulus dagegen ein gutes.

Und nun wieder Augen zu: Versuchen Sie, allerdings ohne dabei
seine Identitdt zu verandern, das Bild des Saulus Schritt fiir Schritt
dem des Paulus anzugleichen. Wenn Sie den netten Menschen ganz
nah sehen, den unsympathischen dagegen in der Ferne, dann stellen
Sie sich vor, dafl er auf Sie zukommt, bis er die Nahe erreicht hat, in
der Ihnen das Bild des sympathischen Menschen vor Augen war. Sie
konnen in Threr Vorstellung auch mit Pinsel und Farbe arbeiten. Be-
obachten Sie dabei, wie sich Ihre eigenen Empfindungen und die Ge-
fithle fiir den bisher unsympathischen Menschen allméhlich veran-
dern.

Bei dieser Ubung machen Sie eine Erfahrung, die Ihnen in Zukunft
helfen wird, durch eine bewufite Veranderung Ihrer Wahrnehmung
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auch unangenehmen Menschen offen, vertrauensvoll und freundlich
gegeniiberzutreten.

Vielleicht glauben Sie, diese absichtliche Verdnderung Ihrer Gefiihle
habe etwas mit Manipulation zu tun. Denken Sie aber bitte daran,
dafy jede Ihrer Wahrnehmungen, jeder Standpunkt nur eine Mdog-
lichkeit von vielen ist und Sie sich fiir eine entscheiden kénnen. Und
warum sollten Sie dann nicht das wéahlen, was Ihnen angenehme Ge-
fithle und den vertrauensvollen Umgang mit anderen ermoglicht?
Sie konnen damit nur gewinnen. Wenn Sie vertrauensvoll mit einem
bisher fiir Sie unangenehmen Menschen umgehen, werden Sie viel-
leicht sogar liebenswerte Eigenschaften an ihm wahrnehmen. Und
ganz sicher kommt es Threr Ausstrahlung zugute!

Sie konnen Saulus in Paulus verwandeln:

e Wahrscheinlich empfinden Sie nicht alle Menschen als angenehm.
Doch der Umgang mit ihnen wird erleichtert, wenn Sie sich ein positives
Bild von ihnen machen.

e Wenn Sie lhre Empfindungen fliir einen Menschen in eine positive Rich-
tung lenken, kdnnen Sie ihm gegenuber eine offene Haltung einneh-
men.

e |hre Ausstrahlung kann nur gewinnen, wenn sie anderen Menschen mit
einer offenen und vertrauensvollen Haltung gegeniibertreten.

Was ist lhre Konsequenz?

d
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Das Band des Vertrauens

Bander als Symbol fur vertrauensvolle Beziehungen « Merk-
male und Eigenschaften der Bander = Der Umgang mit dem
Band = Neue Erfahrungen verandern das Band

Vertrauen ist eine Oase im Herzen, die von der Karawane des Denkens nie erreicht
wird.

Khalil Gibran

icher haben Sie schon Kindern beim Spielen zugeschaut, wenn
Sdas eine seinen rechten Fufl an den linken Fufs des anderen
bindet und sie dann unter viel Geldchter versuchen, gemein-
sam zu gehen. Oder vielleicht haben Sie einmal eine Seilmannschaft
beobachtet, die in einen Berg hineinklettert. Sie haben instinktiv
empfunden, dafs das Seil die Bergsteiger zu einer Gemeinschaft ver-

bindet, in der einer dem anderen voll vertraut.

Lassen Sie uns gedanklich ein wenig mit dem Band als Symbol fiir
Vertrauen und Beziehung spielen. Jede Beziehung basiert auf einem
ganz bestimmten Vertrauensverhiltnis, ist von anderer Wichtigkeit
und Intensitdt. Schauen wir uns anhand der Beziehung zwischen
zwei Menschen einmal an, wie das symbolische Band beschaffen sein
sollte, um einer vertrauensvollen Verbindung Ausdruck zu geben.

Die Lange des Bandes definiert die Freirdaume. Vielleicht lafst es nur
einen Meter Spielraum; es ist so eng gebunden, dafs sich beide in die
gleiche Richtung bewegen miissen. Wie grofs ist Ihr Vertrauen zu ei-
nem Menschen, wenn Sie ein kurzes Beziehungsband brauchen? Ist
es nicht vielmehr das Bediirfnis, ihn unter Kontrolle zu haben, um
seiner ganz sicher zu sein? Und wie grofs ist Ihr Vertrauen zu sich
selbst, wenn nur kurze Beziehungsbander Ihnen diese Sicherheit
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gewahren? Sich gegenseitig gentligend Band zu geben kennzeichnet
das Maf3 tiefen Vertrauens. Ein langes Band lafst unglaublich viele
Bewegungen des einen zu, ohne dafs der andere es deutlich spiirt. Er
merkt zwar die leichten Bewegungen des Bandes, aber das beeinflufst
ihn nicht in seiner Gehweise und in seinem Spielraum.

Vielleicht binden es beide Menschen um die Taille, den Mittelpunkt
ihres Korpers. Dann sind sie am Balancepunkt miteinander verbun-
den. Moglich ist aber auch jeder andere Befestigungspunkt. Ist bei-
spielsweise die Hand des einen mit der Taille des anderen verbun-
den, kann derjenige, der das Band an der Hand befestigt hat, nur
sehr instabil auf die Bewegungen des Partners reagieren. Sein Ver-
trauen ist instabil. Der jedoch, der das Band an der Taille befestigt
hat, wird durch die von der Hand ausgehenden Bewegungen nicht
so leicht umgeworfen. Wenn beide Menschen das Band nicht an ih-
rem Korpermittelpunkt befestigen, dann reicht es nicht, nur an einer
Stelle miteinander verbunden zu sein. Eine rein rationale Beziehung,
die nur die Kopfe verbindet, kann durch eine schwere Krise aus dem
Gleichgewicht geraten. Das Band zerreifst. Waren zudem noch die
Herzen miteinander verbunden gewesen, konnten auch grofie Sor-
gen gemeinsam iliberwunden werden. Einige Paare befestigen ohne
dariiber nachzudenken das Band einfach irgendwo, weil sie sich
schon lange kennen und aneinander gewdhnt haben. Bei anderen
duldet der eine nur die Verbindung zwischen den Koépfen, obwohl
der Partner das Band lieber am Herzen festmachen mochte. Und
manche fiihlen sich verpflichtet, in bestimmte Kreise "einzuheiraten”,
sie lassen das Band von gesellschaftlichen Zwangen befestigen.
Wichtig ist, dafs jeder sich dariiber bewufst wird, welche Befesti-
gungsstelle er fiir sich als richtig und angenehm empfindet.

Auch die Art der Befestigung ist ein wichtiges Merkmal des Vertrau-
ens. Vertrauensvolle Bander sind so befestigt, daf$ sie sich bei Bewe-
gungen weder 16sen noch schmerzlich bemerkbar machen. Haben
Sie auf einer feierlichen Hochzeit gemeinsam eine wunderschone
grofie Schleife gebunden, oder empfinden Sie das Band eher als
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Schlinge? Eine Schlinge kann so eng sein, daf$ Sie bei der kleinsten
Bewegung eingeschniirt werden und ersticken konnen. Vielleicht ist
es auch ein unldosbarer mehrfacher Knoten. Wie wird sich beispiels-
weise ein Vater fithlen, dessen Ehefrau sich scheiden 143t und das
Sorgerecht bekommt, wenn er durch die Geburt des Kindes das Band
mit einem nicht mehr 16sbaren Knoten an sich befestigt hat? Mogli-
cherweise haben Sie einer Hochzeit auch nur zugestimmt, weil der
Partner es sich wiinschte, obwohl Sie lieber in einer Ehe ohne Trau-
schein leben wiirden. In einer vertrauensvollen Beziehung sind beide
damit einverstanden, wie das Band befestigt ist.

Vertrauen heifst gegenseitiges Geben und Nehmen, Fiihren und Fol-
gen, Ziehen und Gezogenwerden. Manch einer duldet nur den eige-
nen Willen und schleift seinen Partner hinter sich her. Andere lassen
sich durchs Leben ziehen, weil sie zu bequem sind, eigene Entschei-
dungen zu treffen, oder Angst haben, den Partner zu verlieren. Bei
einem Machtkampf ziehen beide gleichzeitig in entgegengesetzte
Richtungen. Und manchmal bleibt einer stehen und 1af3t den anderen
solange ziehen, bis das Band zerreifst.

Die Art der Beziehung lafst sich auch daran erkennen, wie die Men-
schen an dem Band ziehen. Niemals sollte es unangenehm oder gar
schmerzhaft fiir den Partner sein. Wie wiirden Sie es empfinden,
wenn Thr Partner immer wieder drangend und fordernd an dem
Band z6ge, um auszudriicken "Ich will dich"? Hier wird es kein "Was
wollen wir?" geben. Oder Sie reiflen ihn zuriick, weil er etwas tut,
was Ihnen nicht geféllt. Sie konnen an dem Band auch langsam, aber
fur den anderen trotzdem schmerzhaft ziehen, wenn Sie ihn mit
kleinen, versteckten Vorwtirfen unter Druck setzen.

Auch das Material und die Elastizitdt des Bandes sagen viel tiber die
Beziehung aus. Ein Band kann hart und einschneidend oder weich
und anschmiegsam sein. Es kann ein diinner Faden sein, der beim
leichtesten Zug reifst. Es kann stark sein wie eine Kette, so dafs beide
Menschen sich tatsachlich angekettet fithlen. Schon ware ein un-
sichtbares, reififestes Band, das dennoch weich genug ist, um auch
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bei einem kraftigen Ruck nicht zu schmerzen. Vertrauensvolle Ban-
der sind flexibel genug, um Konflikten oder Problemen standzuhal-
ten. Stellen Sie sich vor, Sie sind mit einem diinnen Gummiband ver-
bunden, das wére nur bis einem gewissen Punkt belastbar. Ein di-
ckes Seil dagegen wire zwar kraftig genug, um Probleme auszuhal-
ten, aber gleichzeitig so wenig elastisch, daf3 es sich bei Belastungen
schmerzhaft bemerkbar machte.

Durch Erfahrungen, Erlebnisse und personliche Veranderungen
konnen sich die Eigenschaften eines Bandes verdandern. Es wird har-
ter oder weicher, kiirzer oder langer, unbeweglicher oder flexibler.
Eine Schleife wird zu einem festen Knoten, eine Schlinge zu einem
starren Reifen. Ungeloste Problem konnen das Band zerreifien, ein
gemeinsam {iberstandener Konflikt kann es festigen und starken.
Und manchmal verlagert sich die Stelle, an der das Band befestigt ist.

Vielleicht entdecken Sie jetzt, wo Sie ansetzen konnen, wenn Sie das
Vertrauensverhaltnis innerhalb der Familie, zu Freunden oder Kol-
legen noch verbessern mochten. Jegliche Beziehungen konnen Sie
jedoch nur aus der Sichtweise heraus gestalten, die Ihre jetzigen
Standpunkte zulassen. Doch fiir die Verbindung mit den Standpunk-
ten gelten die gleichen Regeln wie fiir die Verbindung mit anderen
Menschen. Thr Vertrauen zu Thren Uberzeugungen und damit auch
zu sich selbst braucht starke, elastische Bander, die Ungewohntes
aufnehmen und verarbeiten konnen. Und es braucht lange Bander,
die Platz haben fiir andere Menschen und andere Meinungen, fiir
neue Erkenntnisse und Erfahrungen.
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Vertrauen braucht kein "Gangelband™:

o Das Band ist ein Symbol fur die Beziehung zu anderen Menschen. Die
Eigenschaften des Bandes kennzeichnen die Qualitat des Vertrauens.

e Ein vertrauensvolles Band bietet genligend Spielraum. Es ist flexibel
und belastbar bei Konflikten und Problemen.

e Erlebnisse und Erfahrungen verandern ein Band und kénnen Einflufd
auf die Beziehung nehmen.

Was ist Ihre Konsequenz?

d
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Vertrauensvolle Beziehungen

Winsche und Bedirfnisse in der Beziehung = Herrscher oder
Opfer = Sklaven der Beziehung oder Sklaven der Umwelt v
Zweisam einsam oder zweisam gemeinsam

Wer nicht geniigend vertraut, wird kein Vertrauen finden.

Laotse

enschen konnen Beziehungen immer nur so gestalten, wie
Msie ihrer Wesensart entsprechen. Sie suchen nach anderen
Menschen, die ihre Bediirfnisse erfiillen. Und da Men-
schen unterschiedliche Bediirfnisse und Wiinsche haben, lassen sich

auch die verschiedensten Beziehungen und Beziehungsvarianten
darstellen.

Die folgenden Beispiele orientieren sich zwar an partnerschaftlichen
Beziehungen, lassen sich aber auf samtliche Formen des menschli-
chen Miteinanders {ibertragen: in Firmen und Organisationen, unter
Nachbarn und in der Familie, bei Freunden und Bekannten. Und na-
tiirlich gibt es aufler den hier beschriebenen Varianten noch eine
Vielzahl von Mischformen.

Da gibt es den Beziehungstyp "Herr und Meister". Thm dient die Be-
ziehung allein dazu, seine Bediirfnisse und Wiinsche zu erfiillen, ihn
nach vorne zu bringen. Nach dem Motto: "Ich kann dir nur vertrauen,
wenn du tust, was ich will." Ein wahrhaft egoistischer Ansatz! Die
Beziehung ist nur ein Medium, um die eigenen Wiinsche zu erfiillen.
Der Partner spielt die Rolle des Erfiillungsgehilfen. Solange er mit-
spielt, funktioniert diese Beziehung. Doch sobald er seine eigenen
Bediirfnisse erkennt und als eigenstandiger Mensch mit all seinen
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Moglichkeiten wahrgenommen werden mochte, wird das Ende der
Beziehung da sein. Der Herr und Meister braucht ein neues Opfer.

Doch schauen wir uns mal das Opfer an. Seine Beschreibung er-
scheint zwar charmanter, und oft wird es von anderen sogar bemit-
leidet. Doch auch das Opfer verfolgt ein Ziel, das nicht gerade Ver-
trauen schafft. Seine Bedingung heifit: "Ich kann dir nur vertrauen,
wenn du mich brauchst." Es wird alles tun, um den anderen zu un-
terstlitzen. Es wird sich bis zur Selbstaufopferung um ihn sorgen
und kiimmern. Es gibt sich dem anderen hin. Dafiir erwartet es aber
auch unendliche Dankbarkeit. Denn schliefSlich: Was hat es nicht al-
les fiir den anderen getan ... ! Und natiirlich erntet es viel Anerken-
nung durch seine Lebensaufgabe, die nur darin besteht, fiir den an-
deren dazusein. Eine intelligente Sklaverei. Dafs dies natiirlich das
Wachstum des anderen beengt und die Lebendigkeit der Beziehung
verhindert, ist klar.

Auch die dritte Variante produziert bedauerlicherweise kein Ver-
trauen, verfolgt aber ein besonders hehres Ziel. Hier geht es gar nicht
um die individuelle Beziehung zwischen zwei Menschen, sondern
um die Beziehung als solche: bis dafy der Tod euch scheidet. Und
demzufolge mufs die Beziehung natiirlich solange am Leben erhalten
werden, bis einer der beiden Partner stirbt. Aber unterdessen versu-
chen sie verzweifelt, zu zweit mit den Problemen fertigzuwerden,
die sie allein niemals gehabt hatten. Alles wird getan, um diese Be-
ziehung zu stiitzen. Die eigenen Bediirfnisse treten in den Hinter-
grund, keiner kann sich weiterentwickeln, das Individuum ver-
kiimmert. Die Beziehung liegt auf dem Operationstisch, und alle le-
benserhaltenden Moglichkeiten werden unternommen. Doch selbst
wenn die Beziehung schon langst ihren letzten Atemzug getan hat,
bietet sie ein interessantes Betdtigungsfeld: Sie wird seziert. Und das
kann Jahre oder sogar Jahrzehnte dauern.

Dann gibt es noch eine ganz besonders bose Spielart. Sie steht eben-
falls unter der Maxime "Bis dafs der Tod euch scheidet" und dhnelt
damit der dritten Variante. Doch hier hat selbst die Beziehung an
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sich keine Wichtigkeit mehr. Es geht nur noch darum, den Schein zu
wahren. Die Partner verfallen in eine eheliche Duldungsstarre. Sie
sind einander gleichgiiltig, und die Beziehung ist ihnen ebenfalls e-
gal. Gegessen wird, was auf den Tisch kommt! Jeder noch so kleine
Kriimel wird verspeist, damit der Umwelt eine strahlend saubere
Tischplatte vorgezeigt werden kann. Daf§ hier kein Vertrauen entste-
hen kann, steht aufer Frage.

Manchmal haben auch scheinbar liebevolle Beziehungen einen Ha-
ken. Keiner wagt es, seine wirklichen Wiinsche und Bediirfnisse zu
auflern, aus Angst, den anderen zu verletzen. Vielleicht auch aus der
Sorge, dafs die eigenen Bediirfnisse nicht akzeptiert werden. Also
gibt jeder dem anderen, was er selbst gern hatte, mit der stillen
Hoffnung, der andere wiirde es bemerken. Jeder leidet still vor sich
hin und ist dennoch zuvorkommend und liebevoll dem anderen ge-
geniiber. Ein Leben in Feigheit und vollig ohne Vertrauen. Und eine
sublime Art von Flucht vor den eigenen Bediirfnissen!

Vielleicht sind Thnen auch diese ganz normalen Beziehungsdramen
nicht unbekannt: Beide fiihlen sich nur dann geliebt, wenn der Part-
ner sich so verhalt, wie sie es erwarten. Und sie wiinschen sich als
Beweis der Liebe, dafs er sich diesen Erwartungen entsprechend ver-
andert. Keiner akzeptiert die Personlichkeit des anderen. Bezeich-
nend fiir eine solche Beziehung ist die resignierende Bemerkung:
"Ich habe gedacht, daf3 er/sie sich dndert." Und wenn das nicht pas-
siert, verliert die Beziehung immer mehr an Vertrauen.

Hier ist das Selbstwertgefiihl zur Sprache zu bringen, eine sehr wich-
tige Voraussetzung fiir die Fahigkeit, Vertrauen zu anderen Men-
schen aufzubauen. Menschen mit geringem Selbstwertgefiihl fallt es
schwer, einen anderen mit seiner ganzen Personlichkeit zu akzeptie-
ren. Sie brauchen jemanden, dessen Verhalten das Defizit des eige-
nen Selbstwertgefiihls auffiillt.

Doch Gott sei Dank gibt es auch die Beziehung, in der beide Partner
sich als Individuen wahrnehmen und doch gleichzeitig ein grofies
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Interesse am Wohlergehen des anderen haben. Sie geben sich ausrei-
chend Freiraum und haben Achtung und Respekt vor den Bediirfnis-
sen des anderen. Sie brauchen keine Begrenzung und keine Absiche-
rung. Denn Sie haben ein gemeinsames Ziel, dem sie in {iiberein-
stimmender Bewegung entgegenstreben und das die Beziehung und
das Vertrauen tragt. Ein hohes Maf8 an Ehrlichkeit fiihrt dazu, daf3
verstindnisvoll mit den Wiinschen des anderen umgegangen wer-
den kann. Und gleichzeitig entsteht eine Festigung des Bandes, so
daff es unterschiedliche Bewegungen aushilt und bei Konflikten
nicht zerreifit. Dabei ist es vollkommen egal, ob sie das gemeinsame
Ziel jemals erreichen werden. Die Beziehung ist flexibel genug, um
eine permanente Neuordnung zuzulassen. Entscheidend ist allein,
gemeinsam den Weg zu gehen. Diese Beziehung kann nie langweilig
werden.

Immer dann, wenn Menschen zusammenkommen, entstehen Bezie-
hungen, die geprdgt werden von den Verhaltensmustern, die jeder
Mensch braucht, um sich in einer Gemeinschaft sicher zu fiihlen.
Manch ein Chef fiihlt sich seinen Mitarbeitern gegeniiber nur sicher,
wenn er sich autoritdr verhalt, ein Kollege, wenn er mdglichst oft
wegen seiner beruflicher Fahigkeiten gelobt wird, ein Bekannter,
wenn ihn alle wegen seines Besitzes bewundern. Bei den Menschen,
die auf ihr Verhalten in gewiinschter Weise reagieren, bei denen fiih-
len sie sich sicher, anerkannt und akzeptiert. Denen kénnen sie Ver-
trauen entgegenbringen.

Ein Merkmal charismatischer Menschen ist, dafd sie Beziehungen
vertrauensvoll leben konnen. Sie respektieren die vielschichtige Per-
sonlichkeit eines anderen und sind nicht abhdngig von seinem Ver-
halten. Denn Sicherheit und Vertrauen finden sie in sich selbst, in
ihrer eigenen Authentizitat.
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Lebendige Beziehungen brauchen Vertrauen:

e Menschen koénnen ihre Beziehungen nur so gestalten, wie es ihrer We-
sensart und ihren Bedurfnissen entspricht.

e Es gibt viele Beziehungsvarianten, die nicht von Vertrauen gepragt sind.
Was auch immer die Ursache ist, die Beziehung kann nicht lebendig
gestaltet werden.

e Eine vertrauensvolle Beziehung braucht Menschen, die sich als Indivi-
duen wahrnehmen und gleichzeitig ein gro3es Interesse am Wohlerge-
hen des anderen haben.

Was ist lhre Konsequenz?

e
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Rituale

Vertrauen braucht ein Fundament « Zelebriertes Vertrauen
Rituale als Instrument fur bewul3te Erfahrungen « Der All-
tagsroutine neue Ausstrahlung geben

Nichts kann einen Menschen mehr stérken als das Vertrauen, das man ihm
entgegenbringt.

Adolf von Harnack

teilen Sie sich doch einmal vor, Sie werden einem Ihnen unbe-

kannten Menschen vorgestellt und reichen ihm die Hand zum

Grufs. Und dieser Mensch steckt einfach seine Hande in die
Hosentaschen und ignoriert Ihre Geste. Sie werden ihm wohl kaum
Vertrauen entgegenbringen. Das Handereichen ist ein Ritual aus al-
ter Zeit, mit dem die Menschen darstellten, daf3 sie unbewaffnet sind
und einander - zumindest bis zu einem bestimmten Grad - vertrau-
en konnen. Diesen Sinn hat das Handereichen heute gottlob verloren,
aber es reprdsentiert immer noch ein Ritual und einen kleinen
Grundstein fiir Vertrauen.

Auf IThrem Weg zum Charisma wird es wohl viele Momente geben,
in denen Sie Vertrauen brauchen. Nicht nur in den Beziehungen zu
anderen Menschen, sondern auch, um unbekannte Situationen zu
meistern und neue Erfahrungen zuzulassen. Vertrauen braucht ein
Fundament, auf dem es aufbauen und sicher stehen kann.

Rituale zelebrieren Vertrauen. Sie bekunden Abkommen, bestétigen
Bindungen und kennzeichnen Lebensabschnitte. Haufig werden sie
jedoch nur als gesellschaftliches Muf§ wahrgenommen oder als eine
traditionelle Handlung, deren Sinn nicht hinterfragt wird: die Taufe,
die Schultiite am ersten Schultag, Kommunion und Konfirmation,
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Schulabschluf3- und Examensfeiern, Ein- und Ausstand am Arbeits-
platz, Verlobung, Hochzeitstage, Silvester, Geburtstagsfeiern.

Rituale begleiten uns durchs ganze Leben. Leider versinken sie
durch die Trivialisierung des Alltags in die Gewdhnlichkeit. Wir ha-
ben den

Sinn fiir Rituale verloren. Doch ein Ritual ist mehr als eine Handlung.
Es ist ein Instrument, das durch bewufites Gestalten und Erleben ei-
ne blofle Handlung zur Erfahrung macht - sozusagen ein Gruf$ ans
Unterbewufstsein.

Alle Dinge, die Vertrauen brauchen, konnen durch ein angemessenes
Ritual eingeleitet oder beendet werden. Rituale festigen das Vertrau-
en, geben Sicherheit, nehmen die Furcht und verdeutlichen die
Ernsthaftigkeit einer Absicht. Laden Sie einen Menschen, dem Sie Ihr
Vertrauen schenken mochten, zu einem Nachtspaziergang am Meer
ein. Dokumentieren Sie einem langjahrigen Freund Ihr Vertrauen
durch die Uberreichung eines symbolhaften Geschenks. Vergegen-
wartigen Sie sich vor wichtigen Geschéftsterminen Ihre Fahigkeiten,
vielleicht indem Sie eine besondere Musik horen. Verabschieden Sie
sich von iiberholten Standpunkten mit einer brennenden Kerze.
Selbst die Worte, die Sie IThrem Partner zum Abschied und zur Be-
griflung sagen, konnen ein Ritual sein, das Vertrauen und Sicherheit
gibt - sofern sie nicht zu einer hohlen Phrase geworden sind.

Eigentlich konnen Sie alles, was fiir Sie von Bedeutung ist, in ein Ri-
tual betten: Erkenntnisse aus einer neuen Erfahrung, Abschied von
alten Uberzeugungssystemen, Entscheidungen, den Beginn des Ta-
ges, den Schritt ins Unbekannte, den Wechsel der Arbeitsstelle, das
Kennenlernen eines lieben Menschen. Ausschlaggebend ist einfach,
daff man wichtige Ereignisse fiir die eigene Psyche {iberdramatisch
deutlich macht. Dadurch verhelfen Sie nicht nur der Routine des All-
tags zu neuer Ausstrahlung, auch Ihre eigene Ausstrahlung gewinnt
durch bewufst aufgebautes Vertrauen an Starke.
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Rituale sind ein GruB ans UnterbewuBtsein:

e Vertrauen braucht ein Fundament, auf dem es aufbauen und sicher
stehen kann. Rituale demonstrieren und festigen Vertrauen.

¢ Rituale sind bewul3t gestaltete Ereignisse, die Vertrauen in Menschen
und Situationen festigen und Sicherheit geben.

e Alles, was fur einen Menschen von Bedeutung ist, kann er in ein Ritual
einbetten. Das gilt fiir Beziehungen zu anderen Menschen ebenso wie
fur neue Erfahrungen und veranderte Lebenssituationen.

Was ist Ilhre Konsequenz?

pd
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Gott, die nitzliche Lige

Den Lebenssinn im Glauben finden = Standpunkte sind Teil-
wahrheiten < Unbeweisbare Hypothesen « Der Glaube starkt
das Vertrauen

Der Glaube gibt uns weder die lllusion, wir kénnten von Leid und Schmerzen
ausgenommen werden, noch Iaft er uns annehmen, das Leben sei ein Schauspiel
ohne dramatische Augenblicke und Verwicklungen. Vielmehr wappnet er uns mit der
inneren Ausgeglichenheit, die wir brauchen, um den unvermeidlichen Spannungen,
Lasten und Angsten entgegenzutreten.

Martin Luther King

ie konnen eine Menge Wissen iiber den Aufbau von Vertrauen
gesammelt haben, Sie konnen die schonsten Rituale vollziehen,
um Vertrauen zu dokumentieren und zu festigen - niemals

werden Sie wirkliches Vertrauen entwickeln konnen, wenn Ihnen
der Glaube fehlt.

Es gibt Menschen, die glauben an Gott. Sie sehen in ihm jemanden,
der von Ewigkeit zu Ewigkeit damit beschaftigt ist, die Guten zu be-
lohnen und die Bosen zu bestrafen. Andere glauben, dafs er sie be-
schiitzt und lenkt, sie vertrauen darauf, mit seinem Beistand einen
Schicksalsflufs zu haben, der fiir sie vorteilhaft ist. Sie konnen an
Buddha glauben oder an Allah, an das Gesetz der kosmischen Ord-
nung oder an eine iibergeordnete Kraft, die hinter dem Leben steht
und es trdgt. Woran ein Mensch glaubt, spielt letztlich keine Rolle.
Wichtig ist, daf$ er in seinem Glauben eine Erklarung fiir den Sinn
des Lebens findet, der er vertrauen kann.

Manche Menschen glauben an nichts. Fiir sie ist Gott nur noch ein
albernes Ammenmarchen. Sie glauben auch nicht an Buddha oder
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Allah oder was sonst noch moglich ist. Es ist eine ruhelose Suche
nach dem Sinn des Lebens. Die UngewifSheit ldfst sie an allem zwei-
feln. Sie stellen das Leben immer wieder in Frage und finden keine
Geborgenheit. Sie setzen kein Vertrauen ins Leben. Wem oder was
sollten sie auch vertrauen? Nicht zu glauben ist wohl anstrengender
als der Glaube an etwas. Diese Menschen, die nicht an Gott oder eine
andere hohere Instanz glauben, sollten es sich gonnen, ihren Stand-
punkt noch einmal genau zu priifen.

Ob Sie nun glauben oder nicht, Ihre Meinung ist nur ein Standpunkt,
den Sie im Leben einnehmen. Ein Standpunkt beinhaltet vielleicht
einen Teil der Wahrheit, aber er kann niemals die ganze Wahrheit
sein. Ubertrieben ausgedriickt ist jeder Standpunkt eine Liige. Aber:
Ein Standpunkt kann verandert werden.

Solange wir hier auf der Welt sind, werden wir niemals wissen, ob es
wirklich eine beschiitzende und lenkende Macht gibt. Keiner wird
jemals wissen, was nach diesem Leben sein wird. Gibt es die Wie-
dergeburt, das Paradies, Himmel und Hoélle oder nur den Zerfall des
Korpers? Bei allen Diskussionen wird immer Meinung gegen Mei-
nung stehen. Bisher ist es noch niemandem gelungen, diese Frage
beweisbar zu l6sen. Es gibt nur Annahmen. Und wenn es nur An-
nahmen gibt, dann wahle ich doch die, die mir weiterhilft, die mich
am besten stiitzt.

Wenn ich die Alternative zwischen zwei Standpunkten habe, dann
halte ich es fiir viel intelligenter, den Standpunkt zu beziehen, der
mir mehr Kraft gibt. Niemand kann mir erzédhlen, dafi es keine Kraft
gibt, wenn man daran glaubt, daf$ ein universales Prinzip, ein gottli-
ches Wesen, eine kosmische Ordnung das Leben schiitzt und tragt
und dafiir sorgt, statt eines kurzen Lebens ein sehr langes Leben,
vielleicht ein ewiges Leben zu haben. Der Glaube gibt meinem Leben
letztendlich einen Sinn.

Selbst wenn Gott nur eine Liige ware, wére es die niitzlichste und
sinnvollste Liige, die ich jemals gehort habe. Eine bessere Liige gibt

238



es nicht. Wenn Sie in Threm Leben wirkliches Vertrauen empfinden
wollen, so ist es wichtig zu glauben, dafs es eine Kraft gibt, die Sie
durch dieses Leben geleitet, die Ihr Leben vertrauensvoll schiitzt.
Der Glaube schenkt Ihnen Zuversicht fiir das, was Sie erhoffen, und
er nimmt Thnen die Zweifel an dem, was noch nicht erkennbar ist.

Wie halten Sie's mit dem Glauben?

e Nicht zu glauben heif’t, das Leben in Frage zu stellen, kein Vertrauen
zu finden.

¢ Niemand kann beweisen, dal} es eine Ubergeordnete Macht gibt. Doch
der Glaube daran gibt dem Leben einen Sinn.

e Um dem Leben vertrauen zu kdnnen, ist es wichtig, an eine Kraft zu
glauben, die Sie durchs Leben geleitet und Sie schuitzt.

Was ist lhre Konsequenz?

d
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Teil VI
Ehrlichkeit



CHECKLISTE
Wo befinden Sie sich auf lhrem Weg zur Ehrlichkeit?

Stimmt Stimmt

nicht
1. Ich weil}, dal® meine Meinung Uber Menschen oder
Dinge eine subjektive Ansicht ist, die nur fir mich gilt. [ [
2. Ich kann meine Meinung in einer ehrlichen, andere
Menschen nicht verletzenden Weise ausdrucken. ] ]
3. Ich erkenne sofort, ob in der Beziehung zwischen mir
und meinem Gesprachspartner Schwierigkeiten vor- L L
liegen.
4. In einem solchen Fall weil3 ich, wie ich reagieren
mufB, um eine positive Beziehung herzustellen. [ [
5. Ich kann Kritik so formulieren, da} sie nicht verletzt,
sondern zu Losungen fiihrt. ] |
6. Wenn ich jemanden lobe, ist das keine globale Aussage,
sondern ich beziehe das Lob auf eine konkrete Sache. U U
7. Ich pflege einen intensiven Kontakt mit den Menschen,
die mir wichtig sind. Cl O
8. Wenn ich mich im Umgang mit einem anderen Men-
schen unwohl filhle, suche ich nach den Griinden und Ll Ll
entscheide mich dann fir oder gegen den Kontakt mit
ihm.
9. Ich lerne viel Uber mich selbst, wenn andere Menschen
mir sagen, wie sie mich sehen. O O
10. Ich nutze gerne die Hilfe anderer, um meine Eigenschaf-
ten besser kennenzulernen. ] |
11. Ich beantworte auch kritische Fragen, die meine Person-
lichkeit berthren, ehrlich und aufrichtig. Ll Ll
12. Ich finde es spannend, durch unbequeme Fragen mehr
{iber mich zu erfahren. ] |
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13.

14.

15.

16.

Ich bin auch dann ehrlich, wenn sich daraus unange-

nehme Konsequenzen ergeben kdnnten. O O
Es widerstrebt mir, im gesellschaftlichen Umgang aus
Hoflichkeit unehrlich zu sein. [ [
Uberlieferten Moralvorstellungen stehe ich skeptisch
gegenduber. [ [
Mein Gewissen ist mir ein innerer Fihrer auf dem
Weg zu meinen Lebenszielen. [ O

Wie vielen Fragen kénnen Sie zustimmen?

12 und mehr: Ihnen ist es wichtig, in aufrichtiger und nicht verletzender
Ehrlichkeit mit anderen Menschen und mit sich selbst
umzugehen.

8 bis 11: Seien Sie ruhig ofter ehrlich zu sich und zu anderen. Sie

kdnnen damit nur gewinnen!

4 bis 7: Aufrichtige Ehrlichkeit ist weder rlcksichtslos noch ver-

letzend. Wagen Sie den Sprung von Hoéflichkeit und
Rucksichthahme zu mehr Ehrlichkeit.

weniger als 4: Sie erschweren sich nur das Leben, wenn Sie auf Ehr-

lichkeit verzichten. Andere Menschen spliren es sowieso,
wenn Sie etwas verheimlichen.
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Vorstellen oder Wahrnehmen

Subjektive Ehrlichkeit « Starkende Ehrlichkeit = Die eigene
Vorstellung ist nur eine Annahme der Realitdt « Ehrlichkeit
ist Ausdruck der subjektiven Welt

Ehrlichkeit ist das erste Kapitel im Buch der Weisheit.
Thomas Jefferson

as ist Ehrlichkeit genau? Was geschieht eigentlich, wenn
Sie nicht ehrlich sind? Gibt es Ehrlichkeit schlechthin, o-
der kann es nur eine subjektive Ehrlichkeit geben? Auch

hier gilt wieder, dafs es immer so viele Wahrheiten gibt wie Mdglich-
keiten der Interpretation.

Natiirlich ist ein guter Freund ehrlich, wenn er Thnen in bester Ab-
sicht empfiehlt, statt des schicken Sport-Coupes die solide Limousine
zu kaufen. Doch auch Thr Nachbar ist ehrlich, wenn er die Meinung
vertritt, dafs gerade der Sportwagen Ihrem Image einen gewissen
Pep verleihe. Sie sehen also, ein Mensch kann nur insoweit ehrlich
sein, wie er genau das ausdriickt, was er wirklich denkt und empfin-
det.

Sicher, wer ausspricht, was er denkt, darf nicht erwarten, nur das zu
horen, was ihm gefallt. Aber glauben Sie nicht auch, daf8 Sie an Cha-
risma gewinnen, wenn Sie den Menschen sagen, was Sie wirklich
denken, statt aus falsch verstandener Hoflichkeit schmeichelhafte
Reden zu schwingen?

Ehrlichkeit bezieht sich auf Anerkennung und Lob ebenso wie auf
Kritik. In beiden Fallen lafit sie sich so vermitteln, dafd sie einem
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Menschen Kraft und Starke gibt. Ehrlichkeit kann aber auch schwa-
chen und verletzen. Es kommt auf die Formulierung an.

Ihre Freundin tragt ein neues Kleid in einem ganz hellen Griin. Sie
sind iiberzeugt, daf} ein dunkles Rot ihr viel besser steht. Sie konnen
jetzt sagen: "Ein hiibsches Kleid. Aber ich glaube, ein dunkles Rot
wird deinen Typ noch besser unterstreichen." Oder: "Das ist ja ein
fiirchterliches Griin. Mufit du eigentlich immer so unvorteilhafte
Farben tragen?" Was ist wohl besser?

Erinnern Sie sich: Alle Programme, die Sie in diesem Leben erlernt
haben, die zusammengenommen Ihre Werte bilden, bestimmen den
Standpunkt, von dem aus Sie die Welt und die anderen Menschen
wahrnehmen und beurteilen. Alles, was wir jemals sagen und den-
ken werden, entspricht nur der eigenen Uberzeugung,.

Eigentlich konnen Sie immer nur eins tun: wahrnehmen, was Ihrer
eigenen Welt entspricht, und daraus die Vorstellungen {iiber etwas
oder jemanden ableiten. Sie kénnen wahrnehmen, wie Ihre Stim-
mung ist. Sie konnen wahrnehmen, was Sie iiber einen anderen den-
ken. Das funktioniert, und das stimmt ja auch immer. Ihr eigenes Ge-
fiihl, Thre eigene Stimmung entspricht immer der subjektiven Reali-
tat. Nur hat diese moglicherweise nichts mit der Realitdt des anderen
zu tun.

Eine inzwischen erwachsene Pfarrerstochter hat da so ihre eigenen
Erfahrungen. Von ihren Freundinnen aus der Kindheit weif$ sie, daf3
der Vater als streng und ein wenig beangstigend empfunden wurde.
Seine Miene erschien ihnen abweisend und verschlossen. Sobald er
auftauchte, ging das muntere Geplapper der Madchen in eine befan-
gene Schweigsamkeit {iber. Wenn heute das Gesprach darauf kommt,
erzahlt sie folgende Begebenheit: Das kiinftige Eigenheim der Pfar-
resfamilie war im Rohbau fertig, Eltern und Kinder safien zu Tisch
und unterhielten sich lebhaft {iber den Fortgang des Baus. Jeder hatte
noch Ideen und Wiinsche. Von einem Moment auf den anderen
wurde der Herr Pfarrer ganz ernst und ruhig. Er schien fast besorgt
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zu sein. Kann man sich den Hausbau vielleicht gar nicht leisten? Das
frohliche Gesprach wurde immer leiser und verstummte schliefSlich
ganz. Nur die Mutter blieb ganz gelassen. Sie liefs ihm noch ein we-
nig Zeit und fragte dann liebevoll, wo er denn mit seinen Gedanken
sei. Ohne seine Miene zu verandern, antwortete er: "Ich mache mir
Gedanken dartiber, wie der Gartenzaun aussehen soll." Schon in frii-
heren Jahren bedeutete seine Miene nichts anderes, als dafs er seinen
Gedanken nachhing, und oftmals recht banalen. Doch die Maddchen
konnten sich aufgrund ihrer Wahrnehmungen nur einen aduflerst
strengen und unfreundlichen Menschen vorstellen.

Ehrlichkeit heifit, dafs Sie nach auflen transportieren, was Sie in Th-
rem Inneren spiiren. Doch tun Sie es bitte in einer Form, die den an-
deren Menschen nicht verletzt. Denn was Sie an einem anderen
wahrnehmen und welche Vorstellung Sie daraus ableiten, hat meist
nichts mit dessen Realitdt zu tun. Ihre Vorstellung von anderen Men-
schen entspricht ausschliefSlich der Projektion Ihrer eigenen Welt.
Und nur die kénnen Sie zum Ausdruck bringen und ehrlich trans-
portieren. Wenn Sie sich das klarmachen, werden Sie Threm Freund
kiinftig keinen generellen "Webfehler" unterstellen, wenn er der
Weltlichkeit entsagt und einem Monchsorden beitritt. Und statt: "Du
spinnst. So kann man doch nicht leben", werden Sie ehrlich sagen:
"Ich halte das fiir eine verriickte Idee. Ich kann mir nicht vorstellen,
so leben zu wollen."

Ehrlichkeit ist subjektiv:

e Ein Mensch kann nur insoweit ehrlich sein, als er genau das ausdrickt,
was er denkt und empfindet.

e |hre Wahrnehmung und die daraus abgeleitete Vorstellung entsprechen
zwar immer der eigenen Realitdt, wahrscheinlich aber selten der ande-
rer Menschen.

e Eine ehrliche Aussage sollte keine Bewertung eines anderen Menschen
beinhalten, sondern klar ausdriicken, daf} es sich um die aus der eige-
nen Wahrnehmung abgeleitete Meinung handelt.

Was ist Ihre Konsequenz?
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Ich und du, Mullers Kuh

Lob und Kritik = Unehrliches Lob = Angriff der Personlichkeit
durch verallgemeinernde Kritik = Kritik des konkreten Ver-
haltens < Ehrliches und nachprufbares Lob

Tadeln ist leicht; deshalb versuchen sich so viele darin. Mit Verstand loben ist
schwer; darum tun es so wenige.

Anselm Feuerbach

Grundsatz, wenn Sie einen anderen Menschen loben oder

kritisieren. Ehrliches Lob und ehrliche Kritik vermeiden den
Angriff auf die gesamte Personlichkeit. Eine Aussage niemals auf die
Person in ihrer Gesamtheit zu beziehen gehort zu den elementarsten
Prinzipien der Ehrlichkeit.

D ie Ehre des Menschen ist unantastbar. Beherzigen Sie diesen

Es mag Thnen noch gut ergehen, wenn Sie jemandem etwas Ange-
nehmes sagen. Doch auch das ist schon kompliziert nachzupriifen.
Wenn Sie einem Mitarbeiter mitteilen, er habe seinen Job gut ge-
macht, dann weifs er immer noch nicht, was genau Sie damit meinen.
Er kann nicht nachpriifen, ob es nun stimmt oder ob Sie nur so da-
herreden. Er kann sie sogar negativ interpretieren. Wie viele Mana-
ger haben auf irgendwelchen Seminaren gehort, dafs sie ihre Mitar-
beiter durch Lob motivieren sollen. Und dann laufen sie durchs Un-
ternehmen und sagen irgendwas, ohne es wirklich von Herzen zu
meinen. Eine absolut fehlgeleitete Ehrlichkeit, mit der Sie niemanden
begeistern konnen.

Gravierend und schlimm wird es aber in der Sekunde, wenn Sie ei-
nen anderen Menschen kritisieren. In Threm Unternehmen ist ein
Projekt vermasselt worden, und Sie geben die Schuld der mangeln-
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den Einsatzbereitschaft eines bestimmten Mitarbeiters. Und diesem
Menschen sagen sie zum Beispiel: "Sie sind {iberhaupt nicht enga-
giert." Doch genau dieser Mitarbeiter ist dufserst aktiv und engagiert
- allerdings im Vorstand des Kaninchenziichtervereins. Dieses Enga-
gement haben Sie mit Ihrer Aussage ebenfalls in Abrede gestellt. Gut,
es mag sein, daf$ er bei dem besagten Projekt wirklich nicht engagiert
war. Aber beziehen Sie Ihre Kritik bitte nur darauf. Ihre Bemerkung
greift den Menschen in seiner Gesamtpersonlichkeit an. Natiirlich
wird er dadurch betroffen sein, sich rechtfertigen und an Ihnen kein
gutes Haar mehr lassen. Und ganz bestimmt wird er ab diesem Tag
kein Vertrauen mehr zu IThnen haben.

Bezogen auf dieses Beispiel sollten Sie sich auch folgende Fragen
stellen:

e Habe ich diesen Mitarbeiter seinen Fahigkeiten entsprechend
eingesetzt?

e Gebe ich moglicherweise dem Wort "engagiert" einen anderen
Inhalt als dieser Mitarbeiter? Auch die Bedeutung eines Wortes
entspricht nur den personlichen Werten.

e Kann ich die Kritik so formulieren, dafs sie konstruktiv ist und
der Sache dient? Es niitzt nichts, wenn der Kritisierte sich
schmollend, beleidigt oder gar auf Rache sinnend zuriickzieht.
Vielleicht sagen Sie das nachste Mal: "Ich bin sehr verargert, dafs
dieses Projekt nicht geklappt hat. Was konnen wir anders ma-
chen, damit das nachste besser wird?"

Beziehen Sie sich immer auf das konkrete Verhalten des anderen,
und zielen Sie genau auf den Punkt, der inhaltlich oder fachlich aus-
schlaggebend ist. Wenn Sie dann noch hingehen und eine Du-/Sie-
Formulierung vermeiden und statt dessen die Ich-Form wahlen, sind
Sie ein Konig der Ehrlichkeit.
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Es gibt keinen lieben Partner. Sagen Sie nicht: "Du bist lieb." Es gibt
lediglich einen Partner, von dem Sie vielleicht sagen konnen: "Ich
finde es lieb von dir, dafy du auf meinen Wunsch eingehst."

Es gibt auch keinen engagierten Chef: Sagen Sie ihm besser: "Ich fin-
de, daf$ Sie sich sehr engagiert fiir das Weiterkommen des Kollegen
eingesetzt haben."

Und es gibt auch keinen kreativen Mitarbeiter. Aber er freut sich be-
stimmt, wenn Sie ihm sagen: "Dank Threr kreativen Umsetzung der
Idee haben wir den Auftrag bekommen."

Lob und Kritik wollen gelernt sein:

e Lob und Kritik sind Aussagen der persdnlichen Meinung. Machen Sie
das deutlich durch eine Ich-Aussage.

e Greifen Sie mit lhrer Kritik niemals die Gesamtpersonlichkeit eines
Menschen an. Kritik hat einen konkreten Grund. Und nur der sollte an-
gesprochen werden.

e Generelles Lob kann verunsichern und miverstanden werden. Auch
ein Lob sollte sich stets auf die Ursache beziehen.

Was ist lhre Konsequenz?

pd

249



Das Ratsel der Meta-Botschaft

Sagen und meinen < Beziehung und Inhalt = Die Meta-
Botschaft der Beziehung < Die Beziehung ist wichtiger als
der Inhalt = Klarung bei Konflikten

Was dem Herzen widerstrebt, 14t der Kopf nicht ein.

Arthur Schopenhauer

as jemand sagt, mufl noch lange nicht so gemeint sein.
WWenn Sie sich mit jemandem um den Inhalt einer Aussage
streiten, kann es sein, dafd die Auseinandersetzung gar
nichts mit dem Inhalt zu tun hat, sondern vielmehr damit, dafs Thre

Bezie hung nicht stimmt. Ein alter Hut. Ja, aber wie oft denkt man
daran!

Sie sitzen neben einem Kollegen, der Sie nicht ausstehen kann. Und
dieser Kollege sagt zu Ihnen: "Sie haben heute aber ein nettes Hemd
an!" Das bifichen Sarkasmus in seiner Stimme und das siiffisante
Grinsen reichen aus, dafs Sie sich iiber den Inhalt des Gesagten nicht
freuen, ganz im Gegenteil. Sie drgern sich und finden das Hemd mit
einem Mal gar nicht mehr so schick. Abends treffen Sie dann im
Treppenhaus die nette alte Dame, die neben Thnen wohnt, und die
sagt ganz genau das gleiche. Diesmal konnen Sie sich freuen und
finden das Hemd auch wieder ganz passabel.

Warum konnen zwei exakt gleiche Aussagen so unterschiedlich ver-
standen werden? Nun, neben dem Inhalt des Gesagten spielt auch
die Art der Beziehung zwischen den beiden Menschen eine Rolle.
Der Inhalt vermittelt nur die Daten einer Mitteilung. Die Bezie-
hungsebene sagt Ihnen, wie Sie mit den Daten umzugehen haben.
Die Beziehung ist eine zusatzliche Information, die immer tiber dem
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sprachlichen Inhalt steht. Sie ist eine Meta-Botschaft. Die Beziehung
ist entscheidend fiir die Art, wie jemand etwas sagt, wie er blickt,
wie er sich verhélt, wie die Stimmlage ist und welches Gefiihl mit-
schwingt bei dem, was gesagt wird.

Wenn Sie sich mit einem Menschen hervorragend verstehen, wenn
die Beziehung absolut geklart ist, konnen Sie ihm eigentlich alles
entgegenschleudern, zumindest inhaltlich. Sie werden mit ihm im-
mer auf der Inhaltsebene arbeiten konnen. Es spielt fast keine Rolle,
wieviel Prozent logische Struktur der Inhalt hat. Wenn die Bezie-
hung stimmt, erreicht das Verstandnis immer hundert Prozent.

Sollten aber Beziehungsschwierigkeiten vorliegen, werden sie sehr
haufig tiber die Inhaltsebene ausgetragen. Und Sie kennen wohl
auch die Bandbreite der Moglichkeiten: Das geht vom ironischen Un-
terton bis zum verbalen Schlagabtausch, bei dem jeder recht behalten
will. Es liegt wohl auf der Hand, daf} ein erheblicher Teil Ihres Cha-
rismas bei dieser intellektuellen Variante der Unehrlichkeit verloren-
geht.

Vertrauen aufbauen, Ressourcen nutzen, prasent sein konnen Sie im
Umgang mit anderen nur, wenn die Beziehungsebene geklart ist. In
der Sekunde, in der Sie eine Unstimmigkeit spiiren, sollten Sie den
Mut aufbringen, die Ebene der Beziehung anzusprechen. Ehrlichkeit
bedeutet, dafs Sie sagen, was Sie empfinden. Sie werden iiberrascht
sein, wie schnell IThr Gegeniiber seinen Beitrag zur Klarung der Be-
ziehung leisten wird. Denn auch er hat ja das gleiche Empfinden und
ist wahrscheinlich froh, dafd Sie den Mut haben, {iber die Inhaltsebe-
ne hinauszugehen.
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Beleuchten Sie die Beziehungsebene:

Die Meta-Botschaft - die Information Uber die Beziehung - ist aus-
schlaggebend fur die Bewertung der verbalen Mitteilung.

Beziehungsschwierigkeiten sind leicht zu erkennen, wenn man darauf
achtet, auf welche Art die verbalen Informationen tGbermittelt werden.

Ein ehrlicher Umgang mit anderen Menschen heif3t, die Ebene der Be-
ziehung anzusprechen, wenn Sie bemerken, dal} hier etwas im argen
liegt.

Was ist Ilhre Konsequenz?

pd
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Mirakel der Freundschaft

Beziehungen sind Energierauber oder Lebenselixier = Bewer-
tung der Beziehungen in Beruf und Privatleben « Die Bedeu-
tung einer Beziehung erkennen < Feinde zu Freunden ma-
chen

Die Menschen sind, trotz allen ihren Méngeln, das Liebenswiirdigste, was es gibt.

Johann Wolfgang von Goethe

ch bin sicher, dafi Sie sehr viele Menschen kennen: Nach barn,
Ialte Schulfreunde, Kollegen, Geschéftspartner, die lieben Ver-

wandten, Clubkameraden usw. Darunter gibt es Menschen, mit
denen Sie sehr gern zusammen sind, anderen stehen Sie eher ableh-
nend gegeniiber. Die gesamte Skala Ihrer Gefiihle ist {iber all diese
Menschen verteilt. Und welches Gefiihl Sie auch fiir einen Menschen
empfinden, es hat Auswirkungen auf Ihr Charisma - in die eine oder

in die andere Richtung.

Die Beziehung zu anderen Menschen ist ein wichtiger Bereich in un-
serem Leben. Beziehungen konnen Energie geben oder nehmen,
Kraft aufbauen oder den letzten Nerv rauben, Freude bereiten oder
wiitend machen. Sie konnen ein Lebenselixier sein, aber auch er-
schopfen und aufreiben. Es ist sinnvoll, den Umgang mit anderen
Menschen so zu gestalten, dafs eine gegenseitige Bereicherung mog-
lich ist.

Kennen Sie auch jemanden, den Sie oft sehen und sogar als Freund
bezeichnen, in dessen Gegenwart Sie sich aber eigentlich sehr un-
wohl fiithlen? Haufig halten wir Beziehungen aufrecht, weil wir zu
bequem oder auch feige sind, uns von ihnen zu l6sen. Manchmal er-
kennen wir auch gar nicht, dafs eine Freundschaft an Inhalt verloren
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hat. Wir halten aus Gewohnheit daran fest und ergriinden die Ursa-
che unseres Unwohlseins nicht.

Beziehungen verlangen ein grofies Maf§ an Ehrlichkeit - sich selbst
und den anderen gegeniiber. Schauen Sie sich in der néchsten Ubung
Ihre Beziehungen zu anderen Menschen an. Vielleicht werden Sie
anschliefend Freunde und Feinde, angenehme und unangenehme
Bekannte in einem vo6llig anderen Licht sehen.

Machen Sie sich drei Listen, eine fiir verwandtschaftliche Beziehun-
gen, die zweite fiir geschéftliche Beziehungen und die dritte fiir
Freunde, Bekannte, Nachbarn usw. Tragen Sie nun die Namen der
Menschen darin ein, mit denen Sie in den entsprechenden Bereichen
zu tun haben. Damit es nicht zu untibersichtlich wird, beschranken
Sie sich auf jeweils 20 Namen. Mit dem folgenden Beispiel fiir die
Liste "Freunde ... " mo6chte ich Ihnen den Ablauf verdeutlichen.

Zunichst ermitteln Sie die IST Beziehungen. Stellen Sie wie in dem
Beispiel eine Liste mit den Namen der Menschen auf, die Sie zu Ih-
ren Freunden und Bekannten zahlen.

Name:

1. Martha
2. August
3. Willi

4. Clara
5. Ernst
6. Hans

Nun tiberpriifen Sie die Art der Beziehung zu den aufgefiihrten Per-
sonen. Handelt es sich um Freundschaft oder Feindschaft, eine ange-
nehme oder unangenehme Bekanntschaft? Stellen Sie dann fest, wie
haufig Sie Kontakt zu diesen Menschen haben: selten, 6fter oder hau-
fig. Die zu den Namen gehorenden Zahlen ordnen Sie nun in die fol-
gende Schablone ein:
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Weitere Beziehungen IST

+ Freundschaft 1
+ Bekanntschaft 2 6
- Bekanntschaft 4
- Feindschaft 3 5
selten Ofter haufig

Wenn Sie sich nun diese Tabelle ansehen, wird bereits auf den ersten
Blick klar, daf$ irgend etwas nicht stimmt. Fiir Martha, die Nummer
1, empfinden Sie Freundschaft, aber Sie sehen sie nur selten. Warum?

Ernst dagegen, die Nummer 5, sehen Sie zwar Ofter, bezeichnen die
Beziehung zu ihm aber als Feindschaft. Auf jeden Fall wird deutlich,
dafs Sie den Kontakt zu Martha intensiver gestalten sollten, denn es
geht Ihnen viel verloren, wenn Sie auf die Energie verzichten, die ei-
ne Freundschaft Ihnen schenkt! Doch vielleicht ist Martha keine
Freundin, sondern nur eine liebe Gewohnheit aus vergangenen Zei-
ten? Und was Ernst angeht: Was macht die Feindschaft zu ihm aus?
Wenn Sie an all das denken, was Sie vorher gelesen haben, ist er
dann wirklich ein Feind, oder machen Sie ihn zum Feind? Jetzt ist
schonungslose Ehrlichkeit gefragt! Wenn er auch nach vollkommen
ehrlichen Uberlegungen ein Feind bleibt, werfen Sie ihn raus. Sehen
Sie zu, daf er in Ihrer Beziehungsliste nicht mehr auftaucht. Wenn
Sie aber feststellen, dafs Sie ihn sich nur zum Feind gemacht haben,
welil er etwas erreicht hat, was Sie ihm vielleicht neiden, oder weil er
Eigenschaften hat, in denen Sie ein ungeliebtes Ich erkennen, dann
sollten Sie tiberlegen, wie Sie kiinftig die Beziehung zu ihm gestalten
mochten. Es kann ja sein, dafs Sie auf einmal etwas finden, was ihn
sogar liebenswert macht. Und wenn Sie ihn schon gelegentlich sehen,
dann nutzen Sie die Chance, einen neuen Freund oder zumindest
eine +Bekanntschaft zu gewinnen.

Der Sinn dieser Ubung ist, Freundschaften, Bekanntschaften und
Feindschaften so zu hinterfragen, dafs Sie am Ende moglichst viele

255



Menschen im Plus-Bereich in der Spalte "haufig" wiederfinden und
nur noch wenige im Minus-Bereich, und zwar in der Spalte "selten".

Wenn Sie alle drei Listen aufmerksam und ehrlich durchgearbeitet
haben, werden Sie vielleicht feststellen, dafs es einiger Bemiihungen
bedarf, um die Beziehungen konsequent zu verdndern. Aber die
Miihe lohnt sich. Sie werden bestehende Freundschaften intensivie-
ren oder neue gewinnen. Feinde verlieren ihre negativen Einfliisse
und werden womoglich zu Freunden, Freunde wechseln in den Be-
reich der Bekannten. Sie werden sich von unangenehmen und unge-
liebten Menschen trennen. Und als Nebeneffekt werden Sie vielleicht
noch eine Menge {iber sich selbst lernen - auch das kommt Ihrem
Charisma zugute.

Gewinnen Sie Klarheit liber Freund und Feind:

e Menschliche Beziehungen kdnnen Energie geben oder nehmen, Freude
bereiten oder wiitend machen, ein Lebenselixier sein oder erschopfen.

e Wenn wir uns Uber unsere Beziehungen zu anderen Menschen klar-
werden, kénnen wir den Umgang mit ihnen so gestalten, dal} er eine
Bereicherung fir das Leben ist.

e Beziehungen verlangen ein grofles Mal} an Ehrlichkeit. Wenn Sie er-
kennen, welche Inhalte die Beziehung zu einem anderen Menschen
hat, wird sich lhr Verhalten zu diesen Menschen wahrscheinlich veran-
dern - ein Gewinn fir Sie und fiir die anderen.

Was ist lhre Konsequenz?

d
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Dschungelbuch

Verwandtschaft im Dschungel = Indirekte Ehrlichkeit = Un-
bekannte Eigenschaften kennenlernen « Fairer Umgang mit
den Wertvorstellungen anderer Menschen

Dafs uns der Anblick der Tiere so ergétzt, beruht hauptséchlich darauf, dal8 es uns
freut, unser eigenes Wesen so vereinfacht vor uns zu sehen.

Arthur Schopenhauer

b einer bestimmten Stufe der Eigenanalyse mag es wichtig

sein, unsere Haupteigenschaften herauszufinden, und zwar

die Starken ebenso wie die Schwachen. Es ist interessant,
dafd man selten die eigenen pragnanten Eigenschaften nennen kann.
Denn man ist ihnen so verhaftet, dafs man es gewo6hnlich nicht glaubt,
wenn sie von anderen genannt werden. Und wir weigern uns gera-
dezu, die eigenen Schwachen aufzudecken. Sie werden beschonigt,
entschuldigt oder géanzlich verleugnet. Doch gerade sie sind es, die
uns das Leben manchmal erschweren. Denn sie arbeiten gegen unse-
re Werte und sind Blockaden auf dem Weg zum Charisma. Es mag
also gut sein, die Meinungen von Freunden als Unterstiitzung bei
der Entdeckung unserer Eigenschaften zusammenzutragen.

Kennen Sie den frohlichen Zeichentrickfilm "Das Dschungelbuch"?
Wenn Sie das ndchste Mal mit anderen in geselliger Runde zusam-
men sind, dann bitten Sie doch einmal diese Menschen, ein Tier aus
diesem Film zu nennen, das in seinen Eigenschaften mit Ihnen ver-
gleichbar ist. Sie werden {iiberrascht sein, wenn Sie beispielsweise
horen, dafd es der Colonel der Elefanten-Patrouille ist, denn Sie selbst
erkennen vielleicht eher eine subtile Verwandtschaft mit dem lusti-
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gen Baren Balu. Fragen Sie nach, welche Eigenschaften die Ahnlich-
keit ausmachen.

Hinter dieser Ubung steht die Idee, dafs andere Menschen Sie auf
diesem Wege offener und ehrlicher beurteilen. Durch die Benennung
der Tiere und der damit verbundenen Assoziationen konnen Sie er-
fahren, was andere Menschen wirklich von Thnen denken und glau-
ben. Sie bekommen wahrscheinlich eine Antwort, die IThnen auf eine
direkte Frage verwehrt geblieben wiére.

Moglicherweise werden die Mitspieler Sie in verschiedenen Tieren
wiedererkennen. Das macht die Ubung natiirlich noch spannender.
Denn wenn Sie all das kombinieren, was andere Ihnen zuschreiben,

werden Sie mit Eigenschaften konfrontiert, die Ihnen bisher wahr-
scheinlich unbekannt waren. Steckt vielleicht ein verborgenes Ich
dahinter, das Sie bisher daran hinderte, Ihr Charisma voll zu entfal-
ten?

Wenn die Tiere aus dem Dschungelbuch Thnen nicht geldufig sind,
steht fiir diese Ubung natiirlich auch die gesamte Palette der Tier-
welt zur Verfiigung. Oder macht es Ihnen mehr Spaf3, sich im Be-
reich der Pflanzen zu tummeln? Ganz kreative Leute konnen Tiere
und Pflanzen kombinieren: Sie setzen Lowen in ein Veilchenbeet,
Schmetterlinge auf Disteln oder schmiicken Tiger mit Géansebliim-
chen.

Etwas direkter konnen Sie die Bitte um Ehrlichkeit angehen, wenn
Sie einen Menschen ndher kennen. Lassen Sie sich folgende Frage
beantworten: Wenn ich lange mit dir zusammen ware, was wiirdest
du dir von mir wiinschen? Die ndchste Frage lautet dann: Wenn ich
lange mit dir zusammen waére, was wiirdest du von mir befiirchten?

Natiirlich haben die Befiirchtung und der Wunsch auch immer etwas
mit der Identitdt und der Sichtweise desjenigen zu tun, der Ihnen die
Fragen beantwortet. Doch Sie werden auf jeden Fall eine sehr ehrli-
che Information erhalten. Fragen Sie sich, was Sie bei der Antwort
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empfunden haben und wie Sie damit umgehen konnen. Uberpriifen
Sie, was diese Antwort iiber den anderen aussagt und was sie mit
Ihnen selbst zu tun hat. Das ist eine gute Lektion, um respektvoll
und fair mit der Meinung und den Wertvorstellungen anderer Men-
schen umzugehen.

Durch die Blume sagt's sich leichter:

e Ehrlichkeit fallt leichter, wenn die Meinung Uber einen Menschen durch
einen Vergleich mit Tieren oder Pflanzen dargestellt wird.

e Wenn Sie lhre Ahnlichkeit mit Tieren oder Pflanzen hinterfragen, wer-
den Sie wahrscheinlich mit Eigenschaften konfrontiert, die Ihnen bisher
unbekannt waren.

e Die Beantwortung der Frage nach der Befiirchtung und dem Wunsch im
Zusammensein mit lhnen verlangt von dem Befragten und von lhnen
und ein hohes MaR an Ehrlichkeit.

Was ist lhre Konsequenz?

e
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Talkshow

Einladung zur anspruchsvollen Ehrlichkeit = Mit unbequemen
Fragen in die menschliche Tiefenstruktur < Unerwarteter
Appell an die Selbstehrlichkeit

Der Weg zur Vollkommenheit und zu jedem Fortschritt ist fortwahrende Selbstkritik.
Arnold Bdcklin

Neugier der Menschen, mehr iiber andere zu erfahren. Und
am allerliebsten ist uns ein schonungsloser Moderator, der
mit diabolischer Lust an der Oberflache der Gaste kratzt. Warum a-

D er Erfolg unzahliger Talkshows resultiert vermutlich aus der

ber auf den nachsten Sendetermin der besten Talkshow warten? La-
den Sie doch einmal selbst zu einer Talkshow fiir gehobene intellek-
tuelle Anspriiche ein. Die einzigen Voraussetzungen, die Ihre Gaste
mitbringen miissen: Achtung und Respekt fiireinander und Interesse
an Ehrlichkeit.

Bereiten Sie einen Raum so vor, dafs er die passende Atmosphare bie-
tet. Wenn es Thnen Spafs macht, spielen Sie mit Lichteffekten, arran-
gieren Sie ein kleines Biihnenbild, stellen Sie ein Mikrophon fiir den
Moderator auf. Tun Sie, was Ihnen einfallt, um die richtige Stim-
mung fiir eine Talkshow zu schaffen. Dann brauchen Sie noch einige
Tische fiir Ihr Publikum und einen Platz fiir den Moderator und sei-
nen Interviewgast.

Wenn sich Thre Gaste nun zum vereinbarten Termin einfinden, diir-
fen sie noch ein wenig bei der Vorbereitung der Talkshow helfen.
Jeder erhilt einen Bogen Papier mit seinem Namen, und Sie bitten
darum, auf diesen Bogen zehn Fragen zu schreiben, deren Beantwor-
tung den Charakter einer Person verdeutlicht, seine Eigenarten und
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Standpunkte offenlegt. Kein Bereich wird ausgeschlossen, jede Frage
ist erlaubt. Zum Beispiel: Welche Menschen haben den Preis fiir dei-
nen Erfolg bezahlt? Was wiirdest du tun, wenn du zwischen dem
Leben deines Kindes und deiner Lebenspartnerin wéahlen miifitest?

Diese Talkshow ist kein neckisches Party-Spielchen, bei dem es dar-
um geht, wer die meisten amourdsen Abenteuer hat oder wer welche
Dessous tragt. Auch Schmeicheleien sind nicht gefragt. Und es ist
vollig unangemessen, behutsam darauf bedacht zu sein, das person-
liche Feingefiihl einer Person nicht zu verletzen. Gehen Sie mit den
Fragen in die Tiefenstruktur. Holen Sie das raus, was in Gesprachen
oft unausgesprochen bleibt.

Sie sehen, diese Talkshow ist ein richtiger Neurosen-Brutkasten. Und
Sie konnen sich vorstellen, dafd jeder anregende Fragen finden wird,
die er selbst sehr ungern beantworten wiirde. Dann sammeln Sie alle
Bogen ein und bitten jemanden, das Amt des Moderators zu tiber-
nehmen. Er soll sich ein Blatt mit Fragen heraussuchen und denjeni-
gen interviewen, der die Fragen zusammengestellt hat.

Die Uberraschung wird grof sein. Wider Erwarten werden die eige-
nen Fragen nicht dazu benutzt, um einen anderen Menschen ken-
nenzulernen. Das Thema des Abends ist vielmehr absolute Selbstehr-
lichkeit, jeder mufi seine eigenen Fragen beantworten. Der Modera-
tor sollte darauf achten, dafs sein Gast die Fragen nicht interpretiert,
sondern eine konkrete Antwort darauf gibt. Um die Aussagen zu
vertiefen oder eindeutigere Antworten zu erhalten, darf das Publi-
kum durch Zwischenfragen etwas nachhelfen. Besonders aufschlufs-
reich ist dann die Schlufifrage an den Interviewgast: Was hat er
durch die Beantwortung der Fragen tiber sich selbst gelernt?

Es ist selbstverstandlich, daf$ Sie als Initiator dieser Talkshow mit-
spielen. Schon allein, um nicht in den Ruf eines Voyeurs zu kommen.
Was aber noch wichtiger ist: Schneller konnen Sie sich nicht kennen-
lernen. Denn wann konfrontieren Sie sich schon freiwillig mit den
unangenehmen Seiten Ihrer Personlichkeit? Aber um Charisma zu
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entwickeln, miissen Sie sich auch mit dem beschiftigen, was Sie nur
allzugern im verborgenen belassen wiirden.

Jetzt mal ehrlich:

e Fir jeden Menschen gibt es Fragen, die so sehr in seine Tiefenstruktur
gehen, dal} es ihn absolut aus dem Gleis werfen wirde, miBte er sie
beantworten.

o Die Bereitschaft zur Beantwortung dieser Fragen verlangt ein hohes
Mal an Selbstehrlichkeit.

e Die Talkshow ist zwar kein leichter Weg, aber bei einem ehrlichen und
vertrauensvollen Umgang miteinander ist es der schnellste, um sich
selbst und, andere besser kennenzulernen.

Was ist lhre Konsequenz?

rd
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Struktur der Ehrlichkeit

Unehrlichkeit im gesellschaftlichen Umgang < Unehrliche Be-
ziehungen < Rucksicht oder Feigheit « Die Angst vor der
Wahrheit « Freiheit durch Ehrlichkeit

Es ist besser, in Ehren zu versagen als durch Betrug erfolgreich zu sein.

Sophokles

wie es Ihnen geféllt. Ihre Antwort: "Hervorragend, ausgezeich-

net! Selten war es so schon. Wunderbar." Aber eigentlich finden
Sie die Party recht langweilig und wiirden am liebsten so schnell wie
moglich wieder gehen. Dann sitzen Sie beim Essen. Es gibt Leber,
und die haben Sie noch nie gemocht. Der Gastgeber fragt ausgerech-
net Sie, wie es schmecke. Und Ihre Antwort lautet: "Also, es
schmeckt mir hervorragend, delikat."

Sie sind eingeladen, und ein Ihnen unbekannter Gast fragt Sie,

Sie fithren ein Gesprach mit einem Menschen, den Sie absolut nicht
mogen. Und doch verabschieden Sie sich mit lichelndem Gesicht
und den Worten: "Sie gefallen mir. Es macht mir Freude, mit Ihnen
umzugehen."

Oder ein Klischee aus Managerkreisen: Er ist seit fiinf Jahren verhei-
ratet, doch innerlich hat er sich aus dieser Ehe schon langst zuriick-
gezogen. Seit einem Jahr liebt er schon eine andere Frau und nutzt
jede Gelegenheit, um bei ihr zu sein. Das ganze ist natiirlich geheim.
Seine Ehefrau ahnt nichts, und er gibt sich alle Miihe, sie nichts mer-
ken zu lassen. Er weifs genau, welche der beiden Frauen er liebt. Und
er weifs auch, dafs er sich aus seiner Ehe 10sen miifite. Trotzdem sagt
er nicht, wie es um ihn steht.
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Unehrlichkeit tarnt man vor sich selbst haufig als Riicksichtnahme.
Man mochte auf keinen Fall die Gefiihle eines anderen verletzten.
Aber meist steckt nichts anderes als ein frommer Selbstbetrug oder
die Feigheit vor den Konsequenzen dahinter. Kann ein Mensch, der
sich so verhilt, in seinem Leben gewinnen? Kann er sich selbst noch
ins Gesicht sehen? Wie hoch ist der Verlust an Selbstrespekt und wie
gering der Respekt vor dem anderen? Kann so ein Mensch charisma-
tisch sein?

Dieses Thema fithrt immer zu sehr unerfreulichen Diskussionen.
Kiirzlich horte ich dazu eine interessante Theorie: "Wenn ich immer
ehrlich meine Meinung sagte, und sei es noch so liebevoll, ich wiirde
manchen Menschen wahrscheinlich sehr stark verletzen. Er geriete in
viel grofieren Strefs, als ich ihn hatte, wenn ich es verheimlichte und
nur der Vermutung Platz und Raum liefSe." Macht er sich nicht etwas
vor? Denn welcher Strefs wird wohl fiir beide Beteiligten entstehen,
wenn dieses kunstvoll errichtete Kartenhaus zusammenbricht?

Wenn Sie einen klaren Kopf haben und wissen, was Sie wollen,
wenn Sie keine Angst haben, fiir Ihr Verhalten einzustehen, dann
sind Sie gut beraten, den Menschen in die Augen zu blicken und die
Wahrheit zu sagen. Der Verstand hat tausend paranoide Hochrech-
nungen, was alles passieren kénnte, wenn man in wichtigen Momen-
ten des Lebens ehrlich ist. Meist geschieht jedoch etwas ganz anderes.
Sicher, es ist moglich, daf} eine Beziehung sich verandert oder in die
Briiche geht. Aber die Ehrlichkeit 1df3t auch eine neue Klarheit ent-
stehen. Und manche Beziehung wird durch Ehrlichkeit fester, als sie
es vorher jemals war. Doch gleichgiiltig, welches Resultat die Ehr-
lichkeit bringt - es ist wohl eine fast paradiesische Freiheit, ohne den
Druck der Liigen und Verheimlichungen das Leben wieder geniefsen
zu konnen.

Uberdenken Sie doch mal, was zwischen Thnen und anderen Men-
schen unausgesprochen ist. Wie offen konnen Sie diesen Menschen
gegeniibertreten, welche Ausstrahlung ist an Ihnen wohl wahrzu-
nehmen? Der Augenblick der Wahrheit ist jetzt!
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Riicksicht und Feigheit werden oft "verwechselt":

e Unehrlichkeit wird haufig als Riicksichtnahme getarnt, um die Gefiihle
eines anderen nicht zu verletzten. Meist steckt aber Feigheit dahinter.

e Oft halten unsinnige Befiirchtungen lber mogliche Konsequenzen die
Menschen davon ab, ehrlich ihre Meinung zu sagen.

e Wenn Sie wissen, was Sie wollen, wenn Sie Vertrauen zu den anderen
und Achtung vor sich selbst haben, kénnen Sie fur lhre Meinung und lhr
Verhalten ehrlich einstehen.

Was ist lhre Konsequenz?

e
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Gewissen

Das Gewissen als Steuermann zu den Lebenszielen = Wider-
spruchliche Moralgesetze = Gewissen ist ein inneres Fiuhlen
der Wahrheit « Gewissen ist Selbstgewahrsein

Zum BewufStsein kommen heift ein Gewissen bekommen, heil3t wissen, was gut
und bése ist.

Thomas Mann

ewissen scheint ein Gefiithl zu sein, das Auskunft dartiber

gibt, ob etwas stimmt oder nicht. Das Gewissen ist der Steu-

ermann, der Thnen den Weg weist in die Richtung Threr Le-
benswerte. Gewissen ist der Kompaf! auf dem Weg zum Charisma.

Wenn es mein Ziel ist, nach Hause zu gehen, ist es fiir mich an einem
bestimmten Punkt richtig, nach rechts zu gehen. Es ist falsch, mich
nach links zu wenden. Auf diese Weise kann das Prinzip von richtig
und falsch verstanden werden. Es kann kein Richtig und Falsch ge-
ben, ohne ein individuelles Ziel, eine bestimmte Richtung festzuset-
zen. Eine Bewertung ist somit immer eine subjektive Formulierung.
Wenn Sie klare Lebenswerte haben, ist genau das falsch, was Sie von
Ihren Werten wegfiihrt, und eben das richtig, was Thren Werten
dient.

Gewissen hat nichts mit Moral zu tun. Moral bewertet das menschli-
che Handeln als gut oder bose. Wieder steht hier die Frage: Was ist
gut und was ist bose? Im allgemeinen borgt man sich moralische
Grundsatze von religiosen, philosophischen und wissenschaftlichen
Ideen oder nimmt einfach tradierte Werte an. Man glaubt einfach,
das einige Dinge gut und andere schlecht seien. Moral als Ausdruck
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tradierter Werte hat vielleicht mit aufgeladenen Schuldgefiihlen, a-
ber nichts mit Ihrem eigenen Leben zu tun.

Das Verstandnis von Gut und Bose ist absolut relativ. Eines der
christlichen Gebote lautet: Du sollst nicht toten. Aber wer nimmt das
schon ernst? Es gibt viele Moglichkeiten zu toten, ohne das Messer in
die Hand zu nehmen. Die menschliche Psyche ist zwar ein unbluti-
ges, aber beliebtes Schlachtfeld. In einigen Landern gilt es gar als
hochst unmoralisch, die Blutrache zu verweigern. Warum darf man
in dem einen Fall toten, in dem anderen nicht? Alles, was iiber Moral
bekannt ist, steckt voller Widerspriiche.

Der herkdmmlichen Moral sollte man ausreichend skeptisch gege-
niiberstehen. Moralvorstellungen haben nichts Allgemeingiiltiges
und Bleibendes. Sie andern sich je nach Brauch, Ort und Zeitraum.
Moral ist nur ein Ausdruck der sittlichen Gesinnung einer Gesell-
schaft und hat nichts mit der menschlichen Seele zu tun.

Das Gewissen ist nicht nur irgendein unangenehmes Gefiihl, das
moralischen Verpflichtungen folgt und dann aufheult, wenn etwas
nicht stimmt. Es ist ein viel tieferes und starkeres Gefiihl. Wenn sich
Ihr wirkliches Gewissen zeigt, werden Sie feststellen, daf$ es nicht im
geringsten dem &dhnelt, was mit Moral oder moralischem Gewissen
bezeichnet wird.

Moral ist immer relativ, das Gewissen ist absolut. Es ist ein inneres
Fiihlen der Wahrheit, eine Art Selbstgewahrsein. Zwar ist es jedem
von uns moglich, sein Gewissen wahrzunehmen, doch es muf$ er-
weckt werden. Denn meist liegt es tief begraben und schléft, und die
Augenblicke, in denen es erwacht, sind mit Leid verbunden. Denn
das Gewissen lafit sich nicht betriigen, es ist bedingungslos ehrlich.
Es ist ein Zustand, in dem man nichts vor sich selbst verbergen kann.
Es ist das Wissen um die Wahrheit. Und fast immer ist es unange-
nehm, die Wahrheit tiber sich selbst ins Gesicht gesagt zu bekommen.

Gewissen ist keine subjektive Teilwahrheit, sondern eine ganzheitli-
che Betrachtung. Ein Augenblick des Gewissens bedeutet, alles auf
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einmal zu fiihlen, was Sie iiber etwas, {iber sich selbst oder jemand
anderen empfinden. Das Gewissen kann ganz von oben schauen und
uns zeigen, wo wir stehen.

Gewissen soll dem Gliick, nicht dem Ungliick dienen. Wenn Sie im
Kontext Thres Lebens sind, dann ist Thr Gewissen eine exzellente
Moglichkeit zu erfahren, ob Sie sich auf dem Weg befinden, der fiir
Sie wichtig ist. Ihr Gewissen gibt das Signal, wenn Sie vom Kurs ab-
weichen, und bestdtigt Sie in dem, was Sie tun, wenn Sie auf dem
richtigen Weg sind.

Wenn es Thnen ernst ist um Thr Charisma, dann horen Sie auf Ihr
Gewissen. Schenken Sie diesem inneren Empfinden geniigend Auf-
merksamkeit, um zu erfahren, ob Sie im Einklang mit sich sind. Sie
konnen nur soviel Ausstrahlung haben, wie Sie bereit sind, die Ver-
antwortung fiir sich selbst zu iibernehmen und damit bewufit zu
entscheiden und zu handeln. Das gelingt nicht, wenn Sie sich beden-
kenlos der herkdmmlichen Moral beugen. Es gelingt nur, wenn IThr
Gewissen IThnen den Weg weist.

Horen Sie auf Ihr Gewissen:

o Gewissen ist ein inneres Empfinden, das Ihnen sagt, ob Sie in Einklang
mit sich selbst sind und ob Sie sich auf dem richtigen Weg befinden.

o Das Gewissen ist absolut. Es hat nichts mit gesellschaftlicher Moral zu
tun.

e Das Wissen um die Wahrheit, ein Zustand, in dem man nichts vor sich
verbergen kann, ist ein Augenblick des Gewissens.

Was ist Ihre Konsequenz?

pd
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Epilog

Es ist 8 Uhr 30 frith. Der Himmel ist noch etwas verhangen, nur zo6-
gernd brechen die ersten Sonnenstrahlen durch. Vor mir steht ein 18
Meter hoher Holzpfahl, dessen Durchmesser gerade zwei Fiiflen
Platz bietet. Langsam gleitet mein Blick hinauf zu seiner Spitze. Von
dort oben werde ich herunterspringen.

Ich trage eine Jacke, die mit dem Seil eines speziellen Befestigungs-
systems verbunden ist, das mich beim Sprung nach zwei bis drei Me-
tern abfangen wird. Die SicherheitsmafiSnahmen sind perfekt, kein
Problem also.

Kein Problem? Eine merkwiirdige Unruhe steigt in mir auf. Freudige
Erregung, Beklommenheit und nervose Anspannung vermischen
sich. Ich weifs nicht, was vor mir liegt; ich weify nicht, was mich er-
wartet; ich weifs noch nicht einmal, ob ich es schaffen werde. Ich
weifs nur eins ganz sicher: Ich will es wagen!

Dann setze ich den ersten Fufs auf die an dem Pfahl befestigte Strick-
leiter. Schritt fiir Schritt steige ich hoher -absolut konzentriert, voller
Aufmerksambkeit fiir das, was ich tue. Nach ungefdahr zehn Minuten -
oder waren es nur drei oder vier? - habe ich ihr Ende erreicht. Rechts
und links sind nur noch vier Krampen befestigt. Ich mufs mich aus
der vermeintlichen Sicherheit der Strickleiter 16sen und den ersten
Fuf§ nach aufien hochziehen. Das ist ein entscheidender Moment.
Mein Herz jagt. Ich verliere die Kraft in den Handen und ginge am
liebsten schnurstracks wieder hinunter. Blitzschnell schiefSen mir alle
moglichen Gedanken durch den Kopf: Eigentlich ist das eine blode
Ubung. Habe ich es denn nétig, diesen idiotischen Sprung zu ma-
chen? Ich sollte wirklich wieder zuriickgehen. Ist es mir denn so
wichtig? Doch, ja, es ist mir wichtig! Und ich weifs, ich kann es pa-
cken. Wie oft bin ich schon ins Ungewisse gegangen, um ein Ziel zu
erreichen, das mir am Herzen lag? Wie oft habe ich schon gezaudert,
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weil ich nicht wufste, ob mein Weg richtig ist? Und ebenso oft habe
ich schon erfahren, daf8 alles mdoglich ist, wenn ich es wirklich und
aus ganzem Herzen will.

Ich atme tief ein. Und mit einem Schwung 16se ich einen Fufi von der
Strickleiter und setze ihn auf den ersten Krampen. Ohne zu zdgern,
ziehe ich auch den zweiten Fufs nach. Eng an den Pfahl gepreft
schaue ich nach oben - und da sind wieder die Gedanken, es nicht zu
tun und zuriickzugehen. Plotzlich wird mir klar, dafy der Schritt zu-
riick genauso schwierig sein wiirde wie der Schritt nach oben. Ver-
zweiflung steigt in mir auf. Fast verliere ich die Fassung. Ein Blick in
die unendliche Tiefe, ein Blick in die endlose Weite des Tals - alles
wird noch viel dramatischer. Auf einmal tue ich etwas, von dem ich
geglaubt habe, es niemals in meinem Leben zu tun. Ich murmele
Worte wie: "Lieber Gott, hilf mir. Gib mir die Kraft, daf3 ich das, was
ich jetzt tue, schaffen kann." Bilder von entscheidenden Momenten
meines Lebens tauchen vor mir auf: der erste Tag als Seminarleiter,
mein erster Vortrag vor einem Publikum von 1000 Menschen, der
Schritt in die Selbstindigkeit, meine Hochzeit, die Geburt meines
Kindes ... Soviel "Spriinge" habe ich schon gewagt und soviel Scho-
nes dabei erlebt! Tiefes Vertrauen steigt in mir auf. Selbst wenn ich
jetzt herunterfiele, was kann mir denn geschehen? Ich bin mit einem
ausgekliigelten Sicherheitssystem verbunden, das mich auffangen
wiirde. Zuversichtlich und mit neuer Kraft ziehe ich mich hoch, bis
meine Fiiffe auf den letzten Krampen stehen.

Und noch einmal muf ich alle Kraft zusammennehmen, noch einmal
mein inneres Gleichgewicht finden. Ein tiefer Atemzug, dann ziehe
ich den rechten Fufs nach oben und stelle ihn auf die Spitze. Ich weif3
nicht, wie lange es gedauert hat, bis ich auch den linken Fufd nach-
ziehen konnte. Aber es sind viele Gesprache und viele Kampfe mit
mir selbst gewesen. Nun stehe ich endlich mit beiden Beinen auf
dem Pfahl. Ich kann die Arme nach oben ausbreiten. Ich stehe fest.
Und obwohl ich die leichte Vibration des Pfahls spiire, steigt in mir
eine wunderschone innere Ruhe auf.
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Doch die letzte Herausforderung liegt noch vor mir: der Sprung ins
Ungewisse, ins Freie. Wieder ist eine unglaubliche Angst da, der
Korper zittert. Ich wiirde am liebsten rufen: "Holt mich runter!" Mei-
ne Gefiihle ringen miteinander. Ich blicke nach vorn und stelle mir
vor, was kiinftig in meinem Leben wichtig sein wird. Noch einmal
denke ich an bisherige Leistungen, transportiere sie in die Zukunft
und ahne, daf$ noch viel mehr mdoglich sein wird.

Und plotzlich spiire ich eine grofle Freiheit. Ich mufl doch gar nicht
springen! Kein Mensch kann mich dazu zwingen. Ich habe die Mog-
lichkeit, mich entweder herunterholen zu lassen, langsam wieder
hinunterzusteigen oder einfach einen Sprung nach vorne zu machen.
Die Entscheidung liegt bei mir. In dieser Sekunde springe ich mit al-
ler Kraft nach vorne. Ein unglaubliches, unbeschreibliches Gefiihl
erfiillt mich. Ich spiire nicht, dafd ich nach zwei Metern weich aufge-
fangen werde, ich spiire auch nicht, daf$ ein paar Tranen iiber mein
Gesicht laufen. Langsam geht das Seil herunter. Und als meine Fiifse
den Boden beriihren, kann ich nicht verhindern, dafs meine Gefiihle
sich in einem unbandigen Freudenschrei Luft machen.

"Natiirlich kénnen Sie alles auch in kleinen, wohliiberlegten Schrit-
ten erreichen. Doch manchmal braucht man auch den Mut, einen
grofien Sprung zu wagen. Einen Abgrund tiberquert man nicht mit
zwei kleinen Schritten." Ich weifs zwar nicht mehr, wer diese Le-
bensweisheit dufserte, aber es war mit Sicherheit ein kluger Mensch.
Nur wer wagt, gewinnt. Wenn Sie nur tun, was Sie aufgrund Ihrer
bisherigen Erfahrungen fiir méglich halten, werden Sie stehenblei-
ben.

Was hindert Sie in Ihrem Leben eigentlich daran, Thre Wiinsche mit
aller Kraft anzugehen? Sicher, der Weg zum Charisma ist eine Her-
ausforderung. Aber Sie wissen, dafs Sie eine Menge Fahigkeiten ha-
ben. Sie kennen Moglichkeiten, zu jeder Zeit alle Ressourcen zur Ver-
fiigung zu haben. Und Sie wissen, was Sie wollen. Also fragen Sie
nicht: Kann ich mir das erlauben? Fragen Sie lieber: Kann ich darauf
verzichten?
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Eigentlich ist alles moglich. Selbst die grofsten Verhinderer des Le-
bens, die alten Programme, konnen verandert werden. Vergessen Sie
die Erfahrungen der Vergangenheit, und fassen Sie Vertrauen in die
Zukunft. Werden Sie sich Threr Werte, Ihres Konnens und der Macht
iber das eigene Leben bewufst. Nehmen Sie die Herausforderung an
- wagen Sie den Sprung in ein leidenschaftliches Leben, in eine phan-
tastische Zukunft.
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Dank

Wenn wir alljahrlich unsere Biicher aussortieren, um Platz fiir neue
Lektiiren zu schaffen, blattern wir gerne in dem einen oder anderen
Band herum. Plotzlich stoflen wir auf Textstellen, die wir vielleicht
als Zwanzigjahriger markiert haben. Aber eben diese Gedanken
glauben wir im Verlauf der letzten Lebensjahre eigenstandig entwi-
ckelt zu haben. Sie sind uns derart vertraut und entsprechen so sehr
unserer gewachsenen Uberzeugung, da wir geschworen hitten,
selbst darauf gekommen zu sein.

Genau das geschah, als wir gemeinsam das Buch "Charisma" schrie-
ben. Wir fanden Textstellen bei anderen Autoren, die nahtlos zur I-
dee unseres Buches pafiten und "unsere" Ideen im einen oder ande-
ren Fall sogar vorweggenommen haben, ohne dafd wir uns dessen
beim Schreiben bewufst waren. Die SchlufSfolgerung: Unsere eigene
Leistung liegt offenbar nicht zuletzt darin, die Gedanken anderer
Menschen synergetisch kombiniert zu haben.

Allen, die damit - sozusagen unfreiwillig - an unserem Buch "Cha-
risma" mitgewirkt haben, danken wir von Herzen, denn wir haben
eine Menge von ihnen lernen diirfen. Die Liste der Biicher, von deren
Geist wir uns inspirieren liefsen, finden Sie im Anhang. Natiirlich
konnen wir nicht die Namen all derer anfiihren, die uns im personli-
chen Austausch zu wichtigen Erkenntnissen und Gedanken verhal-
fen.

Unser ausdriicklicher Dank gilt Brigitte Gawrisch, die "Charisma"
stilistisch bearbeitete, und der lektoralen Sisyphusarbeit von Manue-
la Eckstein.

WOLF W. LASKO
PETER BUSCH
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. Wolf W. Lasko / Frank Busemann / Peter Busch
Zehnkampf-Power fiir Manager

Wie Sie die Erfolgsprinzipien des Sports fiir sich und Ihr Business nutzen
Gebundene Ausgabe, 208 Seiten, Gabler Verlag, ISBN: 3-409-14267-3, zehnkampf-power.de

. Wolf W. Lasko / Frank Busemann / Peter Busch
Decathlon-Power for Managers
How you can use an athlete's principal for success for yourself and for your
business Gebundene Ausgabe, 208 Seiten, BoD, ISBN: 3-8334-5209-9, zehnkampf-power.de

. Wolf W. Lasko / Frank Frenzel
Die Magie der Erfolgreichen

Wetten, dal auch Ihr Talent geweckt werden kann
Broschiert, 326 Seiten, Junfermann, Paderb., ISBN: 3-873873-04-4




Sales

Wolf W. Lasko

Stammkunden profitabel managen

Strategien zur Umsatzsteigerung

Taschenbuch, 288 Seiten, Th. Gabler, Wiesb., 2. Aufl., ISBN: 3-409296-17-4
Wolf W. Lasko

Professionelle Neukundengewinnung
Erfolgsstrategien kreativer Verkéufer

Gebundene Ausgabe, 235 Seiten, Dr. Th. Gabler Verlag, ISBN: 3-409295-63-1
Wolf W. Lasko

Akqiusition - Auftrag - Profit

Wie Sie Kunden und Projekte mit Ihren Lésungen gewinnen
Gebundene Ausgabe, 193 Seiten, Gabler Verlag, ISBN: 3-409119-59-0

Konzept & Projekt

Wolf W. Lasko / Dietrich Buchner

Winner‘s Edge - Konzepte fiir Vorsprung
Gebundene Ausgabe, 193 Seiten, Gabler Verlag, www.lasko.de

Wolf W. Lasko / Peter Busch

Resulting - Projektziel erreicht
Gebundene Ausgabe, 230 Seiten, Dr. Th. Gabler Verlag, ISBN: 3-409119-60-4

Kommunikation

Wolf W. Lasko / Iris Seim

Die WOW Présentation

72 Storys und Zitate fiir Ihren mitreiBenden Auftritt
Gebundene Ausgabe, 217 Seiten, Dr. Th. Gabler Verlag, ISBN: 3-409189-75-0
Wolf W. Lasko / Peter Busch

Small Talk und Karriere

Mit Erfolg Kontakte Kniipfen

Gebundene Ausgabe, 217 Seiten, BoD, 2. Aufl., ISBN: 3-8334-5207-2

Wolf W. Lasko

Wie aus Ideen Bilder werden

Einfach besser présentieren - in Sekunden (iberzeugen
Gebundene Ausgabe, 247 Seiten, BoD, ISBN: 3-8334-5208-0




Philosophie und Unternehmer

Wolf W. Lasko

Schule der Elite

Weisheit durch Unwissenheit

Hardcover, 268 Seiten, BOD Verlag, ISBN: 3-8334-1035-3
Wolf W. Lasko

Kreative Eliten

Kreativitat statt Denken
Hardcover, 302 Seiten, BOD Verlag, ISBN 3-8334-2120-7

Wolf W. Lasko

Elite der Elite

Zufrieden durch Unzufriedenheit
Hardcover, 224 Seiten, BoD Verlag, ISBN 3-3833-42428-1




<<
  /ASCII85EncodePages false
  /AllowTransparency false
  /AutoPositionEPSFiles true
  /AutoRotatePages /None
  /Binding /Left
  /CalGrayProfile (Gray Gamma 2.2)
  /CalRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CalCMYKProfile (U.S. Web Coated \050SWOP\051 v2)
  /sRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CannotEmbedFontPolicy /Warning
  /CompatibilityLevel 1.4
  /CompressObjects /Off
  /CompressPages true
  /ConvertImagesToIndexed true
  /PassThroughJPEGImages true
  /CreateJDFFile false
  /CreateJobTicket false
  /DefaultRenderingIntent /Default
  /DetectBlends true
  /DetectCurves 0.0000
  /ColorConversionStrategy /LeaveColorUnchanged
  /DoThumbnails false
  /EmbedAllFonts true
  /EmbedOpenType false
  /ParseICCProfilesInComments true
  /EmbedJobOptions true
  /DSCReportingLevel 0
  /EmitDSCWarnings false
  /EndPage -1
  /ImageMemory 1048576
  /LockDistillerParams false
  /MaxSubsetPct 100
  /Optimize true
  /OPM 1
  /ParseDSCComments true
  /ParseDSCCommentsForDocInfo true
  /PreserveCopyPage true
  /PreserveDICMYKValues true
  /PreserveEPSInfo true
  /PreserveFlatness true
  /PreserveHalftoneInfo false
  /PreserveOPIComments false
  /PreserveOverprintSettings true
  /StartPage 1
  /SubsetFonts true
  /TransferFunctionInfo /Apply
  /UCRandBGInfo /Preserve
  /UsePrologue false
  /ColorSettingsFile ()
  /AlwaysEmbed [ true
  ]
  /NeverEmbed [ true
  ]
  /AntiAliasColorImages false
  /CropColorImages true
  /ColorImageMinResolution 150
  /ColorImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleColorImages false
  /ColorImageDownsampleType /Bicubic
  /ColorImageResolution 150
  /ColorImageDepth -1
  /ColorImageMinDownsampleDepth 1
  /ColorImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeColorImages false
  /ColorImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterColorImages true
  /ColorImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /ColorACSImageDict <<
    /QFactor 0.76
    /HSamples [2 1 1 2] /VSamples [2 1 1 2]
  >>
  /ColorImageDict <<
    /QFactor 0.76
    /HSamples [2 1 1 2] /VSamples [2 1 1 2]
  >>
  /JPEG2000ColorACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 15
  >>
  /JPEG2000ColorImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 15
  >>
  /AntiAliasGrayImages false
  /CropGrayImages true
  /GrayImageMinResolution 150
  /GrayImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleGrayImages false
  /GrayImageDownsampleType /Bicubic
  /GrayImageResolution 150
  /GrayImageDepth -1
  /GrayImageMinDownsampleDepth 2
  /GrayImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeGrayImages false
  /GrayImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterGrayImages true
  /GrayImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /GrayACSImageDict <<
    /QFactor 0.76
    /HSamples [2 1 1 2] /VSamples [2 1 1 2]
  >>
  /GrayImageDict <<
    /QFactor 0.76
    /HSamples [2 1 1 2] /VSamples [2 1 1 2]
  >>
  /JPEG2000GrayACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 15
  >>
  /JPEG2000GrayImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 15
  >>
  /AntiAliasMonoImages false
  /CropMonoImages true
  /MonoImageMinResolution 1200
  /MonoImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleMonoImages false
  /MonoImageDownsampleType /Bicubic
  /MonoImageResolution 1200
  /MonoImageDepth -1
  /MonoImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeMonoImages false
  /MonoImageFilter /CCITTFaxEncode
  /MonoImageDict <<
    /K -1
  >>
  /AllowPSXObjects false
  /CheckCompliance [
    /None
  ]
  /PDFX1aCheck false
  /PDFX3Check false
  /PDFXCompliantPDFOnly false
  /PDFXNoTrimBoxError true
  /PDFXTrimBoxToMediaBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXSetBleedBoxToMediaBox true
  /PDFXBleedBoxToTrimBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXOutputIntentProfile (None)
  /PDFXOutputConditionIdentifier ()
  /PDFXOutputCondition ()
  /PDFXRegistryName ()
  /PDFXTrapped /False

  /Description <<
    /CHS <FEFF4f7f75288fd94e9b8bbe5b9a521b5efa7684002000410064006f006200650020005000440046002065876863900275284e8e55464e1a65876863768467e5770b548c62535370300260a853ef4ee54f7f75280020004100630072006f0062006100740020548c002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee553ca66f49ad87248672c676562535f00521b5efa768400200050004400460020658768633002>
    /CHT <FEFF4f7f752890194e9b8a2d7f6e5efa7acb7684002000410064006f006200650020005000440046002065874ef69069752865bc666e901a554652d965874ef6768467e5770b548c52175370300260a853ef4ee54f7f75280020004100630072006f0062006100740020548c002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee553ca66f49ad87248672c4f86958b555f5df25efa7acb76840020005000440046002065874ef63002>
    /DAN <>
    /DEU <>
    /ESP <>
    /FRA <>
    /ITA (Utilizzare queste impostazioni per creare documenti Adobe PDF adatti per visualizzare e stampare documenti aziendali in modo affidabile. I documenti PDF creati possono essere aperti con Acrobat e Adobe Reader 5.0 e versioni successive.)
    /JPN <>
    /KOR <FEFFc7740020c124c815c7440020c0acc6a9d558c5ec0020be44c988b2c8c2a40020bb38c11cb97c0020c548c815c801c73cb85c0020bcf4ace00020c778c1c4d558b2940020b3700020ac00c7a50020c801d569d55c002000410064006f0062006500200050004400460020bb38c11cb97c0020c791c131d569b2c8b2e4002e0020c774b807ac8c0020c791c131b41c00200050004400460020bb38c11cb2940020004100630072006f0062006100740020bc0f002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e00300020c774c0c1c5d0c11c0020c5f40020c2180020c788c2b5b2c8b2e4002e>
    /NLD (Gebruik deze instellingen om Adobe PDF-documenten te maken waarmee zakelijke documenten betrouwbaar kunnen worden weergegeven en afgedrukt. De gemaakte PDF-documenten kunnen worden geopend met Acrobat en Adobe Reader 5.0 en hoger.)
    /NOR <>
    /PTB <>
    /SUO <>
    /SVE <>
    /ENU (Use these settings to create Adobe PDF documents suitable for reliable viewing and printing of business documents.  Created PDF documents can be opened with Acrobat and Adobe Reader 5.0 and later.)
  >>
>> setdistillerparams
<<
  /HWResolution [2400 2400]
  /PageSize [439.370 623.622]
>> setpagedevice


