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Eins

Wenn Gespräche schwierig scheinen

In diesem Buch geht es darum, wie man effektiv mit Leuten kommuniziert, die radikal andere Überzeugungen vertreten als man selbst. Wir leben in einem zerklüfteten, polarisierten Zeitalter und reden kaum noch miteinander. Die Auswirkungen dieser Tendenz sind vielfältig und schwerwiegend; es breitet sich eine Angst aus, seine Meinung nicht mehr offen und ehrlich sagen zu dürfen, man ist unfähig, Probleme gemeinschaftlich zu lösen, und Freundschaften gehen in die Brüche.

DIE UNTERHALTUNG MIT EINEM ARSCHLOCH

Vor knapp zwanzig Jahren unterhielt sich einer der beiden Autoren dieses Buchs, Peter Boghossian, mit einer Kollegin – einer weißen Frau, die sich selbst als Liberale beschrieb (nennen wir sie SDL) – über Affirmative Action, also Maßnahmen zur Gleichstellung der Geschlechter am Arbeitsplatz. Wie es bei Gesprächen über kontroverse Themen oft der Fall ist, kochten die Emotionen schnell hoch. Werfen wir einen Blick auf die konkrete Situation:


SDL: Du bestreitest die ganze Zeit, dass sie [Affirmative Action] gerecht ist.

Boghossian: Ja, weil es auch so ist. Für wen soll sie denn bitte schön gerecht sein?

SDL: Das habe ich doch schon gesagt. Für traditionell unterprivilegierte Gruppen wie Afroamerikaner. Sie fangen nicht bei null an, sondern mit einem dicken Minus. Sie hatten nicht dieselben Chancen wie du und ich.

Boghossian: Aber warum muss man deswegen nachhelfen?

SDL: Du klingst wie eine kaputte Schallplatte. Weil sie Amerikaner sind und weil sie etwas Besseres verdienen. Du verstehst das nicht, weil du niemals in ihrer Lage warst. Du hattest eine gute Ausbildung und weißt nicht einmal ansatzweise, mit welchen Problemen sie sich täglich herumschlagen müssen.

Boghossian: Okay, nehmen wir an, du hast recht. Das glaube ich zwar nicht, aber gehen wir mal davon aus. Welche Beweise kannst du vorlegen, dass Affirmative Action tatsächlich hilft, die Benachteiligung auszugleichen?

SDL: Ich habe keine Beweise dafür. Die Maßnahme ist richtig, weil …

Boghossian: Du hast also keine Beweise. Du bist völlig von etwas überzeugt, was du nicht beweisen kannst.

SDL: Du hörst überhaupt nicht zu.

Boghossian: Doch, sehr genau sogar. Ich versuche nur herauszufinden, wieso du felsenfest von etwas überzeugt bist, das du gar nicht beweisen kannst. Glaubst du, dass Afroamerikaner mit Clarence Thomas jemanden haben, der ihre Belange besser vertreten kann? Glaubst du, dass es gut war, ihn zum Richter des Obersten Gerichtshofs zu berufen, oder wären Schwarze mit einem liberalen weißen Mann besser dran?

SDL: Du bist ein [Kraftausdruck] Idiot. Echt jetzt. Ich kann gar nicht glauben, dass du auch noch Lehrer bist.

Boghossian: Tut mir leid, dass du so denkst. Wenn du deine Überzeugungen besser verteidigen könntest, würdest du dich vielleicht nicht so sehr über jemanden ärgern, der dir ganz einfache Fragen stellt.

SDL: Was bringst du deinen Schülern bei?

Boghossian: Du bist nicht meine Schülerin. Reg dich doch nicht so auf.

SDL: Du bist ein Arschloch. Mit dir rede ich nicht mehr.



Sie hatte recht. Peter hörte nicht zu, er verdrehte ihr die Worte im Mund, und er benahm sich wie ein Arschloch. In diesem kurzen Wortwechsel fiel er ihr ins Wort und reagierte auf ihre Äußerungen mit dem Wörtchen »aber« (was vermutlich noch der verzeihlichste Fehler war), wechselte das Thema und ging nicht auf ihre Fragen ein. Er wollte um jeden Preis gewinnen – und seine Kollegin in intellektueller Hinsicht vorzuführen –, sodass er das Gespräch ruinierte und den Weg zu künftigen produktiven Gesprächen verbaute. SDL ließ ihn stehen und beendete das Gespräch, aber sie hätte es womöglich früher beenden sollen.

Gespräche mit Personen, die völlig andere Ansichten über Religion, Politik oder Ethik haben, sind schon immer eine Herausforderung gewesen. Unter diesem Gesichtspunkt war eigentlich abzusehen, dass das Gespräch zwischen Peter und SDL holprig sein würde, aber es hätte nicht dermaßen schlecht verlaufen müssen. Es gibt gute und schlechte Arten, sich mit Leuten zu unterhalten, die völlig andere Überzeugungen haben als man selbst, und bessere Ansätze sind nicht nur theoretisch vorstellbar, sondern auch praktisch umsetzbar. Weil unser gegenwärtiges kulturelles Umfeld sehr polarisiert ist, ist es allerdings alles andere als einfach, über diese Differenzen hinweg produktive Gespräche zu führen.

Seit Peters Gespräch mit SDL vor fast zwanzig Jahren sind unsere Gesprächsräume immer weiter auseinander gebrochen, und es fällt uns zunehmend schwerer, uns mit anderen zu unterhalten, die völlig verschiedene Ansichten haben. Die Vorwürfe und Unterstellungen scheinen endlos zu sein: Liberale streiten sich mit Konservativen,1 Gläubige mit Atheisten, Demokraten mit Republikanern (in den Vereinigten Staaten), Sekte A mit Sekte B, eine Gruppierung mit einer – oder allen – anderen und der wütende, reaktionäre oder radikale Rand mit der verwunderten und erschöpften Mitte.

Über diese und viele andere Lager hinweg haben die Menschen Probleme, miteinander zu kommunizieren. Man hat sich für eine Seite entschieden und sein Schlachtfeld abgesteckt. In diesem Bereich wissen nur wenige, wie man mit »der anderen Seite« spricht, und viele glauben, dass Andersdenkende eine existenzielle Bedrohung darstellen – und mit ihrer Präsenz das Dasein aller anderen bedroht. Und es scheint, als gäbe es weder eine Lösung noch einen Ausweg. Wir wissen nicht einmal, wie man beim Abendessen im Kreis der Familie mit Meinungsverschiedenheiten umgeht, und trotzdem geraten wir mit Bekannten und in den sozialen Medien immer wieder in hitzige Diskussionen. Viele versuchen, dieses Problem zu umgehen, indem sie heikle Gesprächsthemen ausklammern. Das ist in Ordnung und unter bestimmten Bedingungen vielleicht auch die einzig richtige Entscheidung. Aber diese Lösung ist kein Allheilmittel, sondern bietet sich nur im Einzelfall an. Man muss auch wissen, wie man diese schwierigen – und bisweilen sogar unmöglich scheinenden – Gespräche führt.

WAS IST EIN SCHWIERIGES GESPRÄCH?

Wenn wir über »schwierige Gespräche« sprechen, meinen wir damit Gespräche, die aussichtslos wirken, weil die Fronten sehr verhärtet sind und der Eindruck entsteht, dass die verschiedenen Ideen, Werte, politischen Ansichten oder Weltanschauungen der beteiligten Parteien sich nicht miteinander vereinbaren lassen. Wir meinen damit keine Gespräche, die in Situationen stattfinden, in denen ein oder mehrere Teilnehmer absolut nicht bereit sind, mit Ihnen zu sprechen. Extremfälle – zum Beispiel Menschen, die gewalttätig sind oder Gewalt androhen oder die sich weigern, zu sprechen oder auch nur zuzuhören – fallen nicht darunter. Wenn sich jemand weigert, mit Ihnen zu reden, ist jeder Gesprächsversuch von vornherein zum Scheitern verurteilt. Kein Buch der Welt kann Ihnen beibringen, jemanden, der partout nicht mit Ihnen reden will, zu einer Konversation zu zwingen. Dieser Fall tritt jedoch sehr selten ein. In der Regel werden sich die meisten Leute mit Ihnen über die meisten Themen unterhalten wollen.

Obwohl produktive Diskussionen mit Menschen, die völlig andere Überzeugungen haben als man selbst, extrem schwierig sein können, sind sie nur in den allerseltensten Fällen wirklich unmöglich. Je überzeugter jemand eine bestimmte Ansicht vertritt, umso mehr will er in der Regel darüber reden. Die Schwierigkeit besteht in diesen Fällen nicht darin, dass jemand das Gespräch mit Ihnen verweigert; es ist vielmehr so, dass ein Austausch hoffnungslos scheint, weil Ihr Gegenüber nicht mit, sondern zu Ihnen spricht. In diesen Fällen erfüllen Sie die Rolle eines Gefäßes, in das er seine Ideen füllt, oder eines Gegners, der zur Rede gestellt und zur Strecke gebracht werden muss.

Die Kunst, schwierige Gespräche zu meistern zeigt Ihnen, wie man mit jedem Menschen Gespräche führen kann, der mit Ihnen reden will, auch wenn solche Personen und Gespräche auf den ersten Blick unmöglich scheinen. Vielleicht ist die Person wütend, oder vielleicht sind Ihre politischen Differenzen so groß, dass eine vernünftige, höfliche Diskussion unmöglich scheint. Aber wenn jemand bereit ist, mit Ihnen zu reden – auch wenn er ein Extremist, glühender Glaubensanhänger oder überzeugter Parteianhänger ist –, wird Ihnen dieses Buch beibringen, effektiv mit solchen Zeitgenossen zu kommunizieren.

Natürlich ist es einfacher, nicht mit Leuten zu diskutieren, die andere Ansichten vertreten als man selbst, aber es ist nicht immer möglich, ihnen aus dem Weg zu gehen. Vielleicht sucht jemand das Gespräch mit Ihnen; vielleicht geraten Sie mit Freunden oder Familienangehörigen in eine Diskussion über Religion oder Politik; oder vielleicht finden Sie ein Thema schlichtweg zu wichtig, um es zu ignorieren. Wenn Sie sich in einer solchen Situation wiederfinden, ist es auf jeden Fall besser zu wissen, wie man mit ihr umgeht. Dieses Buch zeigt Ihnen, wie Sie solche Gespräche meistern, auch wenn sich die Gemüter erhitzen. Es wird Ihnen Handlungsmöglichkeiten aufzeigen.

WARUM SOLLTE MAN SCHWIERIGE GESPRÄCHE FÜHREN?

Die Kunst, schwierige Gespräche zu führen handelt im Grunde davon, wie man sich mit Personen unterhält, die andere Überzeugungen haben. Was andere glauben, ist wichtig, und was Sie glauben, ist ebenfalls wichtig. Wenn Sie glauben, dass es kalt ist, werden Sie einen Mantel anziehen wollen, weil Sie glauben, dass Ihnen dadurch wärmer wird. Dasselbe gilt für moralische und politische Überzeugungen. Wenn Sie glauben, dass Zuwanderer unsere Jobs stehlen und unsere Mitbürger(innen) vergewaltigen und ermorden, werden Sie bei der nächsten Wahl mit größerer Wahrscheinlichkeit für jemanden stimmen, der verspricht, die Grenzen zu schließen und Sie zu beschützen (und wenn Sie glauben, dass Ihre politischen Gegner genau das Gegenteil im Sinn haben und die Grenzen öffnen wollen, wird das Ihre Wahlentscheidung nur festigen). Wenn Sie glauben, dass Faschisten darauf warten, die Regierungsgewalt an sich zu reißen, werden Sie mit größerer Wahrscheinlichkeit die Appelle all jener unterstützen, die zu Gewalt aufrufen, um es »den Nazis mal so richtig zu zeigen«. Überzeugungen sind wichtig, weil sie unsere Handlungsgrundlage bilden – ganz gleich, ob diese Überzeugungen wahr sind oder nicht (und es ist deutlich einfacher, im Unrecht zu sein als im Recht.)

Überzeugungen lassen sich ändern, und es gibt gute und schlechte Methoden, wie man dies bewerkstelligt. Gespräche sind eine gute Methode. Druck ist eine schlechte Methode, und die Gründe hierfür müssen wohl nicht explizit genannt werden – abgesehen davon ist er auch schlichtweg uneffektiv. Auch wenn es für manch einen schwer vorstellbar ist: Menschen ändern ihre Überzeugungen nie, weil sie von jemandem geohrfeigt werden, der sie hasst. In fast allen Fällen ist es am besten, Überzeugungen in einem offenen Gespräch zu thematisieren. Das liegt daran, weil man in einer Konversation mit dem anderen interagiert (das Präfix »Kon-« in Konversation stammt aus dem Lateinischen und bedeutet »mit«) und dabei auf subtile und zugleich effektive Weise auf ihn einwirken kann. Gespräche kommen immer in Zusammenarbeit mit dem anderen zustande und geben den Mitwirkenden die Gelegenheit, ihre Überzeugungen zu überdenken und potenziell zu verändern, wie sie handeln und für wen sie ihre Stimme abgeben. Gespräche geben Ihnen die Möglichkeit, Ihre Überzeugungen zu überdenken und Ihre Meinung zu verändern, wie Sie handeln und für wen Sie Ihre Stimme abgeben sollten.

WAS KANN MAN TUN?

Wir reagieren auf diese weitverbreitete soziale Dysfunktion, indem wir das Führen schwieriger Gespräche als eine Fähigkeit und Gewohnheit betrachten, die man sich aneignen und anwenden kann. Scheuen Sie sich nicht davor, Ihre Meinung zu äußern. Fürchten Sie sich nicht vor Differenzen. Zögern Sie nicht, Fragen zu stellen. Die Menschen wachen auf und erkennen, dass sie politischen Einfluss, Freunde, Erkenntnisse und intellektuelle Integrität gewinnen können, wenn sie offen und ehrlich miteinander umgehen und bereit sind, ihre eigenen moralischen Werte zu hinterfragen. Sie können ein Teil dieser Renaissance sein. Um sich ihr anzuschließen, müssen Sie nur wissen, wie Sie produktiv mit Ihrem Gesprächspartner interagieren, damit er seine Abwehrhaltung aufgibt und sich darauf einlässt, seine Überzeugungen zu revidieren. Dies gelingt Ihnen durch die Anwendung bewährter, evidenzbasierter Techniken, die in diesem Buch vorgestellt werden.

Wir erklären, wie man einen produktiven Dialog aus etwas erschafft, das ansonsten in ein »Duell der Predigten« ausarten würde. An Sie gerichtete Aufforderungen, »zuzuhören und zu glauben«, können beinahe immer durch Zuhören, Verständnis und das Säen von Zweifeln ersetzt werden. Wir wissen das, weil wir unzählige Gespräche mit Eiferern, Kriminellen, religiösen Fanatikern und Extremisten jeder Couleur geführt haben. Peter forschte für seine Doktorarbeit im Gefängnissystem des Bundesstaates Oregon. Er unterhielt sich mit Häftlingen über die wichtigsten Fragen des Lebens und arbeitete diese Techniken in zahlreichen Gesprächen mit religiösen Hardlinern aus, mit denen er sich über viele Tausende Stunden hinweg ebenfalls unterhielt. James entwickelte die Ideen für seine Bücher und Fachartikel, indem er lange Gespräche mit Menschen führte, die radikal andere Ansichten über Politik, Moral und Religion hatten als er. Dieses Buch ist das Resultat unserer ausführlichen Forschung und persönlichen Erfahrungen, die wir in unseren Gesprächen mit Personen gesammelt haben, die von sich behaupteten, unumstößliche Ansichten zu haben.

In unserer hochgradig polarisierten Gesellschaft sind schwierige Gespräche unvermeidlich – vor allem, da wir zusätzlich mit den Anforderungen der sozialen Medien zurechtkommen müssen, die einen radikalen Bruch mit unseren alten Kommunikationsformen darstellen. Das Ziel sollte daher nicht der Wunsch sein, sie künftig zu vermeiden oder zu schweigen, wenn man mit anderen Überzeugungen konfrontiert wird, sondern die Gelegenheit beim Schopf zu packen. Lernen Sie, was Sie tun müssen, um anderen zuzuhören und sich selbst Gehör zu verschaffen. Beziehen Sie Stellung. Sagen Sie Ihre Meinung. Aber reden Sie mit Bedacht. Die Kunst, schwierige Gespräche zu führen bietet Lösungen für Probleme wie Nervosität, Grobheit, Angst und Argwohn, die unserer Gesprächskultur großen Schaden zufügen.

WAS SIE ERWARTEN KÖNNEN UND WIE SIE DIESES BUCH ANWENDEN SOLLTEN

Die Kunst, schwierige Gespräche zu führen enthält sechsunddreißig Techniken, die sich auf die effektivste Forschung über angewandte Epistemologie, Geisel- und Geschäftsverhandlungen, Sektenaussteiger, Unterkategorien der Psychologie und mehr beziehen. Das Buch hat einen einfachen Aufbau, der nach dem Schwierigkeitsgrad der Techniken organisiert ist: Grundlagen (Kapitel 2), Anfänger (Kapitel 3), Geübte (Kapitel 4), Fortgeschrittene (Kapitel 5), Könner (Kapitel 6) und Experten (Kapitel 7). Manche Techniken bringen Ihnen bei, in die Denkweise Ihres Gesprächspartners zu intervenieren, Zweifel zu säen und ihm zu helfen, aufgeschlossener zu werden und seine Überzeugungen zu überdenken. Andere Techniken zielen auf die Wahrheitsfindung ab. Manche wiederum sind einfach nur gute Ratschläge. Sie zeichnen sich – ungeachtet des Gesprächsziels – durch die Gemeinsamkeit aus, dass sie Ihnen Mittel geben, sich mit Personen zu unterhalten, die radikal andere politische, moralische und soziale Ansichten vertreten.

Wir haben für Sie Fragen und Gesprächsvorlagen vereinheitlicht und vereinfacht. Dieses Buch enthält nichts Überflüssiges. Wir geben Ihnen nur das, was Sie brauchen, um sofort effektive Gespräche über Themen zu führen, die sich durch verhärtete Fronten auszeichnen. Wenn Sie mehr darüber erfahren und weiterführende Literatur lesen wollen, finden Sie die einschlägige Fachliteratur in den Endnoten. Diese sind für Ihren Erfolg nicht notwendig. Sie können auch dann effektiv kommunizieren, wenn Sie die Endnoten nicht lesen, aber wenn Sie neugierig geworden sind und wissen wollen, warum unsere Techniken funktionieren, sollten Sie dort anfangen.

Viele Abschnitte enthalten Auszüge aus echten Konversationen. Anhand dieser Beispiele werden Sie sehen, wie sich die neuen Fertigkeiten und Techniken in der Praxis einsetzen lassen, ohne dass sie unnatürlich wirken oder der Eindruck entsteht, dass Sie Ihre Ansichten »an den Mann bringen« wollen. Manche Abschnitte enthalten auch kurze Anekdoten mit Fehlern, die wir tatsächlich begangen haben. Wir hoffen, dass diese Beispiele zeigen, wie hilfreich es gewesen wäre, wenn uns diese Techniken damals zur Verfügung gestanden hätten.

Wir empfehlen Ihnen, sich für jedes Kapitel viel Zeit zu lassen, bevor Sie mit dem nächsten weitermachen. Die späteren Kapitel bauen auf den ersten Kapiteln auf. Deshalb raten wir eindringlich dazu, das Buch in der vorgesehenen Reihenfolge durchzuarbeiten und keine Kapitel auszulassen. Um den größten Nutzen aus Die Kunst, schwierige Gespräche zu meistern zu erzielen, sollten Sie in Ihrem Alltag persönliche Gespräche führen, in denen Sie die Techniken ausprobieren, die Sie gerade lernen, und zwar Kapitel für Kapitel, bevor Sie sich dem nächsten Kapitel zuwenden. Das gilt vor allem für die in den Kapiteln 2 und 3 vorgestellten Techniken, die Sie bereits zu beherrschen glauben; diese Kapitel enthalten unverzichtbare Hilfsmittel, von denen der Erfolg der fortgeschritteneren Techniken, Strategien und Ansätze abhängt.

Wir sind der Überzeugung, dass wir uns in einem Zeitalter befinden, in dem das Interesse an effektiven Dialogen und der Auseinandersetzung mit gegensätzlichen Positionen neu entbrannt ist. Die meisten Menschen sind es leid, nicht über heikle Themen reden zu können und ständig einen Eiertanz aufführen zu müssen, wenn sie ihre Meinung äußern. Dieses Buch ist all jenen gewidmet, die genug davon haben. Genug der Beschimpfungen. Genug der Zensur. Genug der Giftigkeit. Es gibt Ihnen eine Fülle von Hilfsmitteln an die Hand, mit denen Sie Ihre Gespräche aktiv steuern können. Sie werden lernen, wie Sie den Gedankengang Ihres Gesprächspartners unterbrechen, ihm zu einer Kurskorrektur verhelfen und ihn dazu bringen, gemeinsam mit Ihnen nach der Wahrheit zu suchen. Das ist selbst bei Hardlinern und Ideologen möglich. Gespräche, die höflich bleiben, geben Ihnen ein Stück Eigenverantwortung zurück und können selbst die borniertesten Personen zu einem Umdenken bewegen – auch wenn die Fronten verhärtet sind. Hier sind die Hilfsmittel, mit denen dies möglich wird.


Zwei

Die sieben Grundlagen guter Gespräche

Wie man sich mit jedem unterhalten kann, von Fremden bis hin zu Häftlingen


# 1 – Ziele

Warum führen Sie dieses Gespräch?

# 2 – Partnerschaften

Betrachten Sie Ihr Gegenüber als Partner, nicht als Gegner.

# 3 – Rapport

Entwickeln und pflegen Sie einen guten Kontakt.

# 4 – Zuhören

Hören Sie mehr zu und reden Sie weniger.

# 5 – Den Boten töten

Behalten Sie Ihre Wahrheit für sich.

# 6 – Absichten

Die Menschen haben bessere Absichten, als Sie denken.

# 7 – Weggehen

Drängen Sie Ihren Gesprächspartner nicht aus seiner Komfortzone.

Sie denken vielleicht, dass Staatsoberhäupter nur Gespräche über wichtige Themen führen, aber in Wirklichkeit fangen sie oft damit an, dass man über das Wetter redet oder etwas sagt wie: »Ihre Krawatte gefällt mir.«

Madeleine Albright



Alles steht und fällt mit den Grundlagen – wirklich alles. Wenn Sie beispielsweise als Ballett-Tänzer in der Lage sind, eine schwierige Figur zu tanzen, liegt das daran, dass Sie die Grundelemente Ihrer Kunst verstehen. Die komplexesten Dinge beruhen auf den Grundlagen.

Man kann lernen, höfliche und effektive Gespräche zu führen. Man braucht dafür ein gewisses Know-how und Übung, und man wird bei den Grundprinzipien anfangen müssen. Wenn man sie verinnerlicht hat, muss man nicht mehr darüber nachdenken. Man macht sie automatisch. Aber ohne sie kann man mit häufig auftretenden Ärgernissen, entgleisten Gesprächen und belasteten Beziehungen rechnen.

Die grundlegendsten Elemente der gepflegten Diskussion, vor allem über Themen, über die große Uneinigkeit besteht, laufen auf ein Ziel hinaus: Man darf die Person, mit der man spricht, nicht als Gegner sehen, sondern als Partner. Um dies zu erreichen, müssen Sie wissen, was Sie mit der Konversation bezwecken wollen, wohlwollende Annahmen über die Absichten Ihres Gegenübers machen, zuhören und mit ihm interagieren (statt ihm eine Botschaft zu übermitteln). Um effektive Gespräche zu führen, die aus einem gegenseitigen Geben und Nehmen bestehen, müssen Sie zunächst die hohe Kunst des Zuhörens lernen. Sie müssen den Drang überwinden, alles zu sagen, was Ihnen in den Sinn kommt. Schließlich müssen Sie wissen, wann Sie Ihrem Gespräch elegant ein Ende setzen.

Dieses Kapitel stellt die insgesamt sieben Grundlagen guter Gespräche vor. Sie müssen: ihre Ziele identifizieren; eine Partnerschaft aufbauen; Rapport herstellen; der anderen Person zuhören; Ihren eigenen Boten töten (das heißt, nicht Ihre eigene Wahrheit kundzutun); die Absichten der anderen Person im Auge behalten, die vermutlich besser sind, als Sie vermuten; und wissen, wann Sie das Gespräch beenden sollten.

Selbst wenn Sie nur diese Grundlagen lernen und sonst nichts, werden sich nahezu alle Ihre Gespräche deutlich bessern – ganz gleich, mit wem Sie es zu tun haben. Ohne sie wird jede andere Fähigkeit, die Sie lernen wollen, der notwendigen Grundlage entbehren und nicht ansatzweise effektiv sein. Nachfolgend gehen wir daher die sieben Grundlagen in der logischsten Reihenfolge durch.

# 1 – ZIELE

Was ist Ihre Absicht?

Es gibt sehr unterschiedliche Gründe, weshalb jemand ein Gespräch beginnt. Oft will man einfach nur reden und mit anderen interagieren, aber oft spielen auch funktionellere Ziele eine Rolle. Hierzu zählen unter anderem:


	Erzielen einer Übereinkunft (die beteiligten Parteien wollen die Position des jeweils anderen verstehen, müssen aber nicht zwingend zu einem Konsens gelangen)


	gegenseitiges Lernen (herausfinden, wie andere Leute zu ihren jeweiligen Meinungen gelangt sind)


	Wahrheitsfindung (gemeinsam herausfinden, was wahr ist, oder fehlerhafte Annahmen korrigieren)


	Intervenieren (die Überzeugungen einer Person oder die Methoden, wie sie zu ihren Überzeugungen gelangt, zu verändern versuchen)


	Beeindrucken (die Parteien wollen Eindruck auf den Gesprächspartner oder eine andere Person machen, die das Geschehen vielleicht beobachtet)


	dem Druck nachgeben (weil man das Gefühl hat, mit jemandem reden zu müssen)




In jedem Fall gilt: Wenn Sie von vornherein Ihr(e) Gesprächsziel(e) identifizieren, wird sich Ihr Weg einfacher gestalten. Stellen Sie sich die folgenden Fragen: »Warum führe ich diese Diskussion? Was sind meine Ziele? Was will ich erreichen?« Ihre Antwort ist vielleicht einer der oben genannten Punkte, oder Sie wollen einfach nur, dass Ihr Gespräch unbeschwert, freundschaftlich und angenehm bleibt.

Sie können sich mehr als ein Ziel setzen, kein bestimmtes Ziel verfolgen oder Ihre Ziele während des Gesprächs verändern. Das ist alles in Ordnung, aber Sie müssen sich über Ihre Ziele im Klaren sein, wenn Sie ein Gespräch beginnen.1 Sie sollten sich zuerst fragen, ob es Ihnen wichtiger ist, die Wahrheit zu ergründen oder Ihrem Gegenüber zu helfen, seine Überzeugungen zu revidieren. Vielleicht wollen Sie beides erreichen, oder vielleicht neigen Sie stärker in die eine Richtung als in die andere. Sobald Sie Ihre Ziele kennen, können Sie die Gesprächstechniken wählen, die sich am besten dafür eignen.

# 2 – PARTNERSCHAFTEN

In den 1970er-Jahren beschäftigte sich Peters Mentor, der an der Portland State University lehrende Psychologieprofessor Dr. Frank Wesley, mit der Frage, warum einige US-amerikanische Kriegsgefangene während des Koreakriegs nach Nordkorea übergelaufen waren. Seine Forschung zeigte, dass praktisch alle Überläufer ihre Grundausbildung in einer bestimmten Kaserne in den USA absolviert hatten. Sie hatten im Rahmen ihrer Ausbildung gelernt, dass Nordkoreaner grausame, herzlose Barbaren seien, die Amerika verachteten und vernichten wollten. Als die Kriegsgefangenen von ihren Häschern jedoch wohlwollend behandelt wurden, fiel diese Indoktrination wie ein Kartenhaus in sich zusammen. Sie liefen mit wesentlich größerer Wahrscheinlichkeit ins feindliche Lager über als Soldaten, denen entweder gar nichts oder ein eher neutrales Bild vermittelt wurde.

Gesprächspartner

Um Meinungen zu ändern, Menschen zu beeinflussen, Beziehungen aufzubauen und Freundschaften zu pflegen, muss man freundlich sein, Mitgefühl und Empathie zeigen, den anderen mit Würde und Respekt behandeln und alle diese Verhaltensweisen in einem psychologisch sicheren Umfeld anwenden.2 Wir reagieren ganz automatisch wohlwollend, wenn man uns zuhört, Freundlichkeit zeigt, uns gut behandelt und mit Respekt begegnet. Umgekehrt stärkt man bestehende Überzeugungen, verursacht Uneinigkeit und sät Misstrauen, wenn man den anderen als Feind betrachtet und eine angespannte Gesprächsumgebung schafft. Es ist einfach, jemanden nicht zu mögen, der bösartig ist, Sie schlecht behandelt, nicht zuhört oder nicht respektiert. Sicher kennen Sie solche Situationen aus eigener Erfahrung.

Zum Glück ist es relativ einfach, ein sicheres Gesprächsumfeld zu schaffen und Konflikte zu vermeiden.3 Und das geht so: Sehen Sie sich als einen Gesprächspartner. Das heißt also, dass Sie andere so behandeln sollten, als würden Sie zusammenarbeiten und dabei das Ziel verfolgen, ein produktives Gespräch zu führen – was schließlich auch der Fall ist. Gespräche als Partnerschaften zu betrachten, ist der beste Weg, den Sie einschlagen können, um sicherzustellen, dass Ihre Gespräche höflich bleiben und Beziehungen aufgebaut statt zerstört werden. Außerdem ist es erstaunlich einfach, sich diese Einstellung anzueignen.

Vom Gewinnen zum Verstehen

Frage: Was müssen Sie tun, um jemanden nicht mehr als Gegner, moralisch verkommenes Subjekt oder sogar Feind zu sehen, sondern als wertvollen Partner und Mitarbeiter?

Antwort: Verändern Sie Ihre Zielsetzung; statt um jeden Preis gewinnen zu wollen, sollten Sie danach streben, den anderen zu verstehen.

Es sollte (zumindest am Anfang) Ihr oberstes Ziel sein, die Argumentationsweise Ihres Gesprächspartners zu verstehen.4 Verzichten Sie auf Lagerdenken (Konflikte, Streit, Auseinandersetzungen, Einwände, Bloßstellungen, die Vorstellung, gewinnen zu wollen) und eignen Sie sich eine Denkweise an, die auf Zusammenarbeit beruht (Kooperation, Partnerschaft, Zuhören und Lernbereitschaft).5 Ändern Sie Ihre Denkweise von »Diese Person ist mein Feind, der verstehen muss, was ich sage« zu »Diese Person ist mein Gesprächspartner, von dem ich etwas lernen kann – und dazu zählt auch, dass ich lerne, warum er glaubt, was er glaubt«.

Sie denken sich jetzt vielleicht: Ich kann mit vielen Leuten partnerschaftlich reden, aber bei Rassisten hört der Spaß auf! Aber auch das ist durchaus möglich.6 Wenn der schwarze Musiker Daryl Davis mit Mitgliedern des Ku-Klux-Klans reden und ihnen helfen kann, aus dem KKK auszusteigen (und das ist ihm tatsächlich gelungen: Er hat einen ganzen Schrank mit alten Kapuzen, die Zeugnis davon ablegen), dann können auch Sie mit einem Rassisten reden oder mit jedem, der ein Glaubenssystem hat, und herausfinden, warum er glaubt, was er glaubt.7

Sie erkennen, dass Sie schwierige Gespräche führen können, wenn Sie zu der Einsicht gelangen, dass Gespräche eine natürliche Lernumgebung für alle Beteiligten sind. Jemanden als Partner in einem höflichen Dialog zu behandeln bedeutet nicht, dass man seine Schlussfolgerungen hinnehmen oder ihm Recht geben muss.8 (Es heißt beispielsweise, dass sich ein gebildeter Geist dadurch auszeichnet, dass er eine Aussage versteht, ohne sie akzeptieren zu müssen.9) Das bedeutet, gemeinsam mit Ihrem Gegenüber seinen Gedankengang durchzugehen, damit Sie nicht nur verstehen, woran er glaubt, sondern auch, warum er dies tut – dabei wird er vielleicht Ihre Argumentationsweise verstehen oder erkennen, dass sein eigenes Denken fehlerhaft ist, oder vielleicht entdecken umgekehrt Sie, dass Ihre Überzeugung falsch war.10 In der Beziehung mit einem Gesprächspartner geht es nicht darum, gleicher oder anderer Meinung zu sein, sondern um Anstand, Respekt und gegenseitiges Verständnis.11

Im schlimmsten Fall werden Sie es ertragen müssen, etwas abgrundtief Widerwärtiges zu hören, doch selbst diese Erfahrung birgt etwas Gutes, denn Sie erlangen dadurch ein besseres Verständnis dafür, warum jemand abscheuliche Überzeugungen hat. Es ist aber wahrscheinlicher, dass Sie eine angenehme Gesprächsumgebung schaffen, eine Verbindung aufbauen, lernen, ähnliche Argumente zu verstehen und anzusprechen, und vielleicht sogar Ihr eigenes Denken hinterfragen.12

Die Sache hat natürlich einen Haken. Sie können das Verhalten des anderen nicht kontrollieren. Sie können nur Ihr eigenes Verhalten kontrollieren. Sie müssen also derjenige sein, der den ersten Schritt macht, um die Argumentationsweise Ihres Gesprächspartners zu verstehen – auch wenn dieser nicht bereit ist, dasselbe zu tun. Sie werden eine aktive Rolle übernehmen müssen, um die Partnerdynamik herzustellen und zu erhalten, und bereit sein, die Situation zu verlassen, wenn dies unmöglich wird. In den folgenden Kapiteln werden wir noch näher darauf eingehen.

Partnerschaften aufbauen

So funktioniert es in der Praxis, in einigen einfachen Punkten zusammengefasst:


	Bringen Sie Ihre Ziele, nämlich Zusammenarbeit und Verständnis, explizit zum Ausdruck.13

Sagen Sie: »Ich möchte verstehen, wie Sie zu diesen Schlussfolgerungen gelangt sind. Ich hoffe, wir können beide gemeinsam dahinter kommen.«


	Geben Sie Ihrem Partner den Freiraum, Ihre Einladung zum Gespräch abzulehnen, Ihre Fragen nicht zu beantworten oder das Gespräch zu beenden.


	Zwingen Sie dem anderen kein Gespräch auf.14

Fragen Sie sich selbst, nicht Ihren Partner: »Wie kann jemand so etwas glauben?« Stellen Sie diese Frage mit aufrichtigem Interesse und nicht in einem fassungslosen Tonfall.




Während Sie versuchen, eine Antwort darauf zu finden, steigt die Wahrscheinlichkeit, dass Ihr Gespräch auf Kurs bleibt und nicht in unerwünschte Bahnen gerät.

# 3 – RAPPORT

Anthony Magnabosco (AM) ist ein Straßenepistemologe.15 Straßenepistemologen wenden die berühmte Sokratische Methode des Fragens und weitere Gesprächsmittel an, um andere zum Nachdenken darüber anzuregen, wie sie wissen, was sie zu wissen glauben.16

Anthony begegnete Kari (K) auf dem Rückweg nach einer Wanderung. Im folgenden Gesprächsabschnitt stellt er eine Verbindung zu ihr her und schafft eine Gesprächsatmosphäre, in der sie sich wohlfühlt, bevor er mit ihr über ihren Glauben an Gott spricht.17


AM: Guten Morgen! Wie geht es Ihnen? Hätten Sie vielleicht fünf Minuten Zeit für ein kurzes Gespräch?

K: Na klar!

AM: Danke. Wäre es für Sie in Ordnung, wenn ich unser Gespräch live streame und aufnehme?

K: Okay. Worum geht es denn?

AM: Super Frage …

K: [lacht]

AM: Ich unterhalte mich fünf Minuten mit Fremden …

K: Okay …

AM: … weil ich wissen will, woran sie glauben und warum.

K: [gut gelaunt] Okay!

AM: Ist eine spannende Sache.

K: Okay!

AM: Okay, danke!

K: Soll ich meine Sonnenbrille abnehmen?

AM: Wie Sie möchten. Was Ihnen lieber ist.

K: Okay. [Nimmt die Sonnenbrille ab.]

AM: Wie lautet Ihr Vorname?

K: Kari.

AM: Ich bin Anthony. [Gibt ihr die Hand.]

K: Freut mich, Sie kennenzulernen.

AM: Hi! Die Freude ist ganz auf meiner Seite! Wie schreibt man Ihren Namen?

K: K-A-R-I.

AM: Okay … [Schreibt ihren Namen für seine Videoaufzeichnungen auf.] Gehen Sie hier oft wandern?

K: Ja.

AM: Toll! Ich war schon ein paarmal hier, aber normalerweise mit meinen Kindern, deshalb bin ich dann nicht so schnell unterwegs.

K: Das kenne ich! Ich komme normalerweise auch mit meinen Kindern her.

AM: Mit denen geht es deutlich langsamer, oder?

K: Allerdings.

AM: Sind Sie den Wanderweg schnell gegangen, oder …?

K: Na ja, wissen Sie, das ist das erste Mal, dass ich allein hier bin, deshalb hat es mir Spaß gemacht, einfach mal etwas flotter zu gehen.

AM: Okay, das ist echt gut!



Dieser Austausch dauert etwa zwei Minuten. In dieser Zeit stellte Anthony so viel Rapport zwischen ihnen her, dass Kari sich wohl genug fühlte, um mit einem Fremden über ihre persönlichen Überzeugungen zu sprechen. Im Anschluss daran unterhielt er sich mit ihr über ihren Glauben an Gott.

Freundlichkeit, Behaglichkeit und Vertrauen

Rapport ist eine Form von Freundlichkeit. Wenn Sie diese mit Ihrem Gesprächspartner hergestellt haben, erleben Sie eine Nähe, in der Sie sich beide wohlfühlen, miteinander auskommen, Empathie füreinander aufbringen und darauf hinarbeiten, Vertrauen aufzubauen. Rapport ist das wichtigste Element, um einfache, freundschaftliche Gespräche zu führen, in denen polarisierende Themen vermieden und die Gesprächsteilnehmer zusammengebracht werden, und dieselbe Freundlichkeit ist unerlässlich, will man zielgerichtete Gespräche führen. Der Ansatz, Gespräche als Partnerschaften zu betrachten, trägt wesentlich dazu bei, gute Gespräche zu führen, und die Herstellung und Aufrechterhaltung einer angenehmen Atmosphäre unterstützt die Situation zusätzlich. Je verschiedener die Standpunkte der beteiligten Personen sind, umso wichtiger ist es, Rapport herzustellen und zu erhalten.18 Darüber hinaus gilt: »Während diese Verbindung wächst, sinkt die Wahrscheinlichkeit, dass sie [die Person, mit der Sie reden] eine ablehnende Haltung vertritt, was wiederum zur Folge hat, dass sie Vorschlägen gegenüber aufgeschlossener wird.«19

Um Rapport herzustellen, müssen Sie aufrichtige Fragen stellen (das heißt, Sie müssen Fragen stellen, auf die Sie auch wirklich eine Antwort haben möchten, statt aus taktischem Kalkül heraus). Bei Fremden sind Filme, Musik, gemeinsame Freunde usw. gute Einstiegsthemen für das Aufbauen einer Verbindung. Wenn Sie jemanden bereits kennen, sollten Sie sich etwas Zeit nehmen, um sich gegenseitig auf den neusten Stand zu bringen: wie es den Kindern oder Eltern geht, wie es sich im neu gekauften Haus lebt usw. Je nach Kontext dauert die Herstellung von Rapport am Anfang eines Gesprächs einige Minuten.20

Wenn Sie bereits eine Verbindung zu jemandem hergestellt haben und Sie sich beispielsweise mit einem Freund unterhalten, sollte es für Sie wichtiger sein, die Freundschaft zu erhalten, als siegreich aus der Diskussion hervorzugehen oder den anderen rhetorisch auszuhebeln. Wenn Sie sich mit einem Freund unterhalten, ist die Wahrscheinlichkeit relativ hoch, dass er Ihnen zuhört und über Ihre Ideen nachdenkt. Wesentlich wichtiger ist aber, dass er Ihr Freund ist. Pflegen und schätzen Sie den Rapport, den Sie mit ihm haben, statt ihn aufs Spiel zu setzen. Natürlich können Sie eine andere Meinung haben. Unterschiedliche Meinungen können eine Freundschaft sogar stärken, aber bedenken Sie, dass Freundschaft wichtiger ist als jedes Gesprächsthema. Nehmen Sie sich Zeit und genießen Sie die Phase des Rapportaufbaus, bevor Sie sich potenziell heiklen Themen zuwenden. Vergessen Sie nicht, freundschaftlich mit Ihren Freunden zu plaudern, und lassen Sie zielorientierte Gespräche in dieser Phase weg, um sich auf die Freundschaft zu konzentrieren, die Sie verbindet!

Methoden zur Herstellung von Rapport

Hier sind einige konkrete Anleitungen, wie man Rapport herstellt, ob mit Fremden oder Freunden:


	Bauen Sie zügig Rapport auf.

Fangen Sie das Gespräch nicht mit einem gewichtigen Thema an, vor allem, wenn es kontrovers ist.


	Wenn Sie Ihren Gesprächspartner nicht kennen, sollten Sie einige gängige Einstiegsfragen stellen, um die Rapportherstellung einzuleiten:

Hallo. Mein Name ist X. Wie geht es Ihnen?

Schön, Sie kennenzulernen. Ich bin X. Wie heißen Sie?

Ich bin zum ersten Mal hier. Wie sind Sie auf diesen Ort gekommen? Unmittelbar nach diesen Eisbrechern können Sie Fragen stellen, mit denen Sie mehr über die Beweggründe und Interessen des anderen in Erfahrung bringen:

Können Sie mir mehr darüber erzählen, warum das für Sie wichtig ist?21

Wie sind Sie auf dieses Thema gestoßen?

Wie verbringen Sie Ihre Freizeit normalerweise? Womit beschäftigen Sie sich gerne? (Verzichten Sie auf allgemeine Fragen wie »Was machen Sie?«, die selten die wahre Leidenschaft einer Person offenbaren.22)

Wie wollen Sie gerne genannt werden?23

Wo haben Sie etwas darüber erfahren?24


	Finden Sie eine gemeinsame Basis. Es gibt zahlreiche Gemeinsamkeiten, die Sie und Ihren Gesprächspartner miteinander verbinden:25 Vielleicht betreiben Sie beide Jiu-Jitsu, essen gerne Sushi, sind tätowiert, mögen Science-Fiction-Filme, sind werdende Eltern, leben im selben Stadtteil oder vertreten beide dieselbe Meinung zu einer bestimmten politischen Fragestellung. Denken Sie an diese Gemeinsamkeiten, wenn Ihre Gespräche hitzig werden.

Eine Gemeinsamkeit, die alle außer Psychopathen eint, ist der Impuls, ein guter Mensch sein beziehungsweise Gutes tun zu wollen: Sie wollen beide das Beste für sich selbst, Ihre Freunde und Ihre Gemeinde. Vielleicht haben Sie unterschiedliche Ansichten darüber, wie das Beste auszusehen hat, aber deshalb haben Sie trotzdem dieselbe Zielsetzung: den Wunsch, ein besseres Leben zu führen.


	Verzichten Sie auf paralleles Reden.

Beim parallelen Reden verwenden Sie die Äußerungen Ihres Gegenübers als Vorlage, um über sich selbst und Ihre Erfahrungen zu reden. Wenn Ihr Gesprächspartner zum Beispiel sagt, dass er gerade aus Kuba zurückgekehrt ist, sollten Sie nicht anfangen zu erzählen, wie Ihre letzte Reise nach Kuba verlief. Stellen Sie Fragen über seine Reiseeindrücke. Machen Sie sich seine Geschichten nicht zu eigen. Paralleles Reden schadet dem Rapport.


	Investieren Sie in die Beziehung und lassen Sie dabei Ihre politischen Ansichten außen vor.

Freundschaften erzeugen Vertrauen und Offenheit, die wie Brücken sind, die über Gräben führen. Denken Sie an das berühmte Zitat von Theodore Roosevelt: »No one cares how much you know until they know how much you care.« (zu Deutsch: »Es interessiert niemanden, wie viel du weißt, bis sie wissen, wie sehr du dich interessierst.«). Wie wir in Kapitel 3 noch ausführlicher besprechen werden, bezieht sich dieser Satz darauf, wie wichtig Ihnen der andere und seine Ansichten sind, nicht Ihre eigenen politischen oder moralischen Standpunkte.


	Beteiligen Sie sich nur dann an ernsthaften Gesprächen, wenn Sie bereit sind, sich die Zeit dafür zu nehmen.

Hasten Sie nicht und wechseln Sie nicht vorzeitig das Thema. Wenn Sie nicht in der Lage sind, sich eingehend mit den Ideen Ihres Gegenübers auseinanderzusetzen, sollten Sie das Gespräch auf einen anderen Zeitpunkt vertagen. Es schadet dem Rapport, Konversationen erzwingen oder zügig »durchprügeln« zu wollen.26 Wenn Sie nur wenig Zeit haben, sollten Sie die kurzen Augenblicke nutzen, die Ihnen zur Verfügung stehen, um Rapport herzustellen oder sich auf den neusten Stand zu bringen.


	Seien Sie bereit, über etwas anderes zu reden.

Sie kennen doch sicher den einen Onkel, der jedes Familientreffen ruiniert, weil er es einfach nicht lassen kann und ständig über Religion oder Politik redet? Seien Sie nicht diese Person. Wenn sich das Gespräch erhitzt, sollten Sie bereit sein, das Thema zu wechseln und über weniger brisante Dinge zu reden. Wenn sich das Gespräch weiterentwickelt und sich von einem heiklen Thema distanziert, sollten Sie nicht derjenige sein, der es wieder aufleben lässt. Erzwungene Gespräche über bestimmte Themen schädigen den Rapport.


	Tadeln Sie andere nicht beziehungsweise nur dann, wenn sie einen schweren Verstoß begehen.

Wenn jemand getadelt wird, bekommt er normalerweise sofort und in barschem, düpierendem Ton zu hören, dass er eine moralische Grenze überschritten hat. Darauf folgt in aller Regel eine moralische Belehrung, zum Beispiel: »Sie sollten …« oder »Sie sollten auf keinen Fall …« Jemanden zu tadeln, vor allem wenn er noch nicht damit fertig ist, seine Gedanken zu äußern, schadet dem Rapport ebenfalls. Finden Sie einen subtileren und besseren Weg, Ihre Bedenken zu äußern. Die Wahrscheinlichkeit ist groß, dass Ihr Partner sich mit aller Kraft bemüht, seine Gedanken auf eine ihm angemessen erscheinende Weise auszudrücken. Statt ihn auf sein Vergehen hinzuweisen, sollten Sie versuchen zu verstehen, was er sagt, und seine Ehrlichkeit würdigen, auch wenn er seine Meinung unbeholfen vermittelt. Wenn jemand allerdings vorsätzlich unhöflich oder respektlos ist, sollten Sie einschreiten und ein Machtwort sprechen – oder das Gespräch beenden.


	Seien Sie höflich.

Sagen Sie »bitte« und »danke«. Sagen Sie auch dann »Vielen Dank für Ihre ehrliche Meinung«, wenn jemand ein Gegenargument vorbringt oder Ihnen widerspricht.27




# 4 – ZUHÖREN

Berufen Sie sich auf Ihre eigenen Erfahrungen, wenn es ums Zuhören geht. Wen würden Sie lieber zum Abendessen einladen: Jemanden, der »alles« weiß und überzeugend ist, oder jemanden, der aufmerksam zuhört, Fragen stellt und Ihnen das Gefühl vermittelt, dass Ihre Meinung wichtig ist? Wenn Sie das große Glück haben, Freunde zu haben, die geschulte Zuhörer sind, wissen Sie schon, wen Sie zum Abendessen einladen werden. Den meisten Menschen gefällt es, wenn man ihnen zuhört, und deshalb gewinnen Sie viel, wenn Sie bewusst und mit ehrlichem Interesse zuhören.

Wenn Sie nicht zuhören, können Sie nicht verstehen. Und wenn Sie nicht verstehen können, kommt kein Gespräch zustande. Zuhören ist schwieriger, als es scheint, deshalb müssen Sie es üben. Bemühen Sie sich, das Zuhören in den Mittelpunkt Ihres Gesprächsansatzes zu stellen.

Goldene Regeln zur Verbesserung Ihrer Fähigkeiten als Zuhörer

Hier sind einige Vorschläge, wie Sie Ihre Fähigkeiten als Zuhörer sofort verbessern können:


	»Sie zuerst.« – »Nein, Sie zuerst.«

Wenn Sie gleichzeitig mit jemandem anfangen zu reden, sollten Sie nicht weiterreden. Sagen Sie lieber »Sie zuerst«. Wenn der andere sagt: »Nein, Sie zuerst«, antworten Sie mit: »Nein, wirklich, Sie zuerst«, und lassen den anderen ausreden.

Das ist in etwa so, als würden zwei Leute gleichzeitig durch eine Tür gehen wollen. Drängeln Sie nicht, sondern warten Sie und lassen Sie dem anderen den Vortritt. Wenn der andere das Gleiche tut und Ihnen zu verstehen gibt, zuerst durch die Tür zu gehen, haben Sie immer noch die Möglichkeit, den Abstand zu vergrößern und dem anderen mit einer Geste zu verstehen zu geben, dass er zuerst gehen soll. Ähnlich wie bei einem defensiven Fahrstil können Sie dem anderen Verkehrsteilnehmer immer die Vorfahrt überlassen, aber das funktioniert nur, wenn Sie auch wirklich die Vorfahrt haben.


	Sehen Sie Ihren Gesprächspartner an, drehen Sie sich in seine Richtung.

Nicken Sie, wenn Sie verstehen, worüber er spricht. Verstellen Sie sich nicht. Hören Sie aufrichtig interessiert zu. Seien Sie präsent.


	Beenden Sie die Sätze Ihres Partners nur dann, wenn er nach einem Wort ringt, das Ihnen einfällt.

Hören Sie zu. Fallen Sie ihm nicht ins Wort und warten Sie, bis Sie alles gehört und verarbeitet haben, was er zu sagen hat.

Wenn sich im Laufe des Gesprächs eine Spannung bemerkbar macht, sollten Sie genauer zuhören, weniger reden und nicht gleich loslegen, um die Stille mit Worten zu füllen. Warten Sie. Es ist schwierig, eine angespannte Beziehung zu jemandem zu haben, der ein guter Zuhörer ist.


	Halten Sie inne.

Pausen sind wichtige Momente, in denen die Gesprächsteilnehmer reflektieren. Versuchen Sie nicht, eine Pause vorschnell zu beenden. Pausen können helfen, Vertrauen und Rapport herzustellen, wodurch Sie eine Chance haben, die Argumentationsweise Ihres Partners zu verstehen.

In westlichen Kulturen neigen die Menschen dazu, sich unwohl zu führen, wenn eine Gesprächspause entsteht (die manchmal als »Lacuna« bezeichnet wird). Statt eine Pause als Problem zu betrachten, das gelöst werden muss, sollten man sie als Chance sehen; ein Augenblick der Stille gibt allen Beteiligten eine Gelegenheit zur Reflexion.


	Wenn Sie merken, dass Sie durch etwas in Ihrer unmittelbaren Umgebung abgelenkt werden, wenden Sie der Ablenkung entweder den Rücken zu oder finden heraus, was Sie ablenkt.

Wenn Ihr Gesprächspartner dieselbe Sache als störend empfindet, können Sie auf diese Weise eine Verbindung herstellen. Wenn Sie zum Beispiel durch einen lautstarken Streit abgelenkt werden, der im Nebenzimmer stattfindet, könnten Sie etwas sagen wie: »Der Tumult lenkt mich ganz schön ab. Geht es Ihnen genauso?«


	Wenn Sie nicht genau wissen, was jemand meint, müssen Sie aktiv werden und nachfragen.

In einer Gesprächspause sollten Sie etwas sagen wie: »Ich bin mir nicht sicher, ob ich Sie richtig verstehe. Können Sie das bitte näher erklären?« Sagen Sie nicht: »Das war jetzt unklar« oder »Das ergibt keinen Sinn«, und vermeiden Sie vor allem eine Schuldzuweisung wie: »Sie haben sich unklar ausgedrückt.«


	Sobald Sie merken, dass Ihr Gesprächspartner verunsichert, verärgert, frustriert, empört oder angewidert ist, sollten Sie auf seine konkrete Wortwahl achten.

Angst, Frustration usw. sind Gefühle, und eine der besten Methoden, um Gefühlen zu begegnen und sie zu identifizieren – und das gilt vor allem für spannungsreiche Gespräche –, ist es, zuzuhören und die Gefühle möglichst schnell anzuerkennen.

Wenn Ihr Gesprächspartner ein bestimmtes Gefühl benennt, sollten Sie es wiederholen: »Ich weiß, was Sie meinen. Ich verstehe Ihre Wut.«28 Die Anerkennung eines Gefühls und die Fähigkeit, es zu benennen, können ein Gespräch vor einer möglichen Eskalation bewahren.29 Zumindest zeigt es, dass Sie zugehört haben.


	Wenn Sie merken, dass Sie geistig abschalten oder gedanklich abschweifen, wenn jemand mit Ihnen redet, sollten Sie Ihren Gesprächspartner ansehen und sagen: »Verzeihung. Könnten Sie das bitte wiederholen?« Wenn Sie merken, dass Sie immer wieder gedanklich abschweifen und nicht mehr aufnahmefähig sind, sollten Sie das Gespräch beenden.


	Wenn Sie und Ihr Gesprächspartner versehentlich gleichzeitig zu reden beginnen und Ihr Partner weiterspricht, während Sie zuhören, sollten Sie, wenn Sie das nächste Mal etwas sagen, nicht dieselben Worte verwenden, die die Unterbrechung verursacht haben.

Nehmen wir an, dass Sie gerade mit jemandem reden und Sie und Ihr Gesprächspartner gleichzeitig etwas sagen. Die letzten Worte, die Sie verwendet haben, waren »Da sagte er mir …« Wenn Sie wieder etwas sagen, sollten Sie also nicht mit den Worten »Da sagte er mir« anfangen. So würde der Eindruck entstehen, dass Sie die letzte Äußerung Ihres Partners ausgeblendet und ihm gar nicht zugehört haben. Wenn Sie wieder etwas sagen, sollten Sie die Aussage Ihres Partners paraphrasieren und das Gespräch fortsetzen. Sie können auch das, was Sie eigentlich sagen wollten, fallen lassen und dem folgen, was Ihr Gesprächspartner gerade gesagt hat.


	Verzichten Sie darauf, während des Gesprächs Ihr Smartphone in die Hand zu nehmen. Das gilt auch dann, wenn Sie eine Suchmaschine aufrufen wollen, um nach weiteren Informationen über das gerade besprochene Thema zu recherchieren.


	Sagen Sie: »Ich verstehe, was Sie meinen«, um zu signalisieren, dass Sie zuhören. Und meinen Sie es auch. »Ich verstehe, was Sie meinen« ist einfach und effektiv zugleich.




# 5 – DEN BOTEN TÖTEN

Haben Sie jemals gedacht, dass Sie eine Position überzeugend vertreten haben, nur um dann festzustellen, dass Ihr Gesprächspartner Ihre Schlussfolgerung umgehend abgelehnt hat? Das passiert oft, wenn man eine Botschaft überbringt und der Empfänger die Art der Überbringung ablehnt. Niemand möchte belehrt werden.

Die einschlägige Fachliteratur zu effektiver Gesprächsführung zeigt, dass die Überbringung von Botschaften nicht funktioniert.30 Das liegt daran, dass Boten keine politischen oder moralischen Gräben überwinden und oft nicht einmal eine Unterhaltung führen wollen – sie überbringen lediglich eine Botschaft. Gespräche sind ein Gedankenaustausch – sie beruhen auf Wechselseitigkeit. Botschaften sind hingegen Informationen, die von einem Sender an einen Empfänger übermittelt werden. Boten vertreten eine Überzeugung und nehmen an, dass Ihr Publikum zuhören und früher oder später ihre Schlussfolgerung akzeptieren wird.

Selbst wenn man gar nicht den Anspruch erhebt, mit seinen Botschaften einen politischen oder moralischen Graben zu überwinden, werden sie in der Regel nicht gut angenommen. In den 1940er-Jahren veröffentlichten der Psychologe Kurt Lewin und seine Studenten eine Reihe von Studien über den Versuch, Hausfrauen dazu zu bringen, für die Mahlzeiten, die sie für ihre Familien kochten, aufgrund des Fleischmangels während des Zweiten Weltkriegs Bries (eine Brustdrüse von Kälbern) zu verwenden.31 Manchen Hausfrauen wurde erklärt, warum die Verwendung von Bries für den Kriegsverlauf wichtig war. Andere wurden in Gruppengesprächen, die heutigen Fokusgruppen ähneln, dazu angehalten, eigene Gründe zu erarbeiten. Lewin beobachtete, dass 37 Prozent der Gruppenteilnehmerinnen, die sich eigene Gründe ausdachten, die Ideen in die Tat umsetzten und Bries verwendeten, während es in den Gruppen, die hierzu belehrt wurden, nur 3 Prozent taten.32

Es gibt viele Gründe, warum die Gruppen mit den eigenen Ideen wesentlich bereitwilliger das erwünschte Verhalten realisierten (wir werden in Kapitel 6, Altercasting, noch ausführlicher darauf eingehen). Ein Grund ist, dass Menschen dazu neigen, überbrachte Botschaften abzulehnen, und wesentlich bereitwilliger Ideen aufgreifen, die sie für ihre eigenen halten.33 Wenn Sie einen Freund haben, der jeden Vorschlag ablehnt, den Sie unterbreiten, aber einige Tage oder Wochen später »ganz von selbst« darauf kommt, kennen Sie dieses Phänomen bereits.

Wenn ein Bote eine unangenehme Nachricht oder Tatsache überbringt, die den tiefsten Überzeugungen des Empfängers widerspricht, ist beim Hörer die Versuchung sehr groß, wütend auf den Boten zu reagieren (oder ihn zu töten, wie dies früher getan wurde). (Das erklärt auch den Ursprung der Redewendung »Töte nicht den Boten«.34) Am einfachsten vermeiden Sie diese Reaktion, indem Sie nicht ungefragt Botschaften überbringen.

Die Überbringung von Botschaften funktioniert nicht

Hier sind einige Vorschläge, wie Sie aufhören können, ein Nachrichtenüberbringer zu sein, und dazu übergehen, ein Gespräch zuführen:


	Erkennen Sie den Unterschied zwischen dem Überbringen einer Botschaft und einem echten Gespräch.

Das Überbringen einer Botschaft wirkt wie eine Belehrung, während ein Gespräch eine Lernerfahrung ist, von der alle Beteiligten profitieren. Wenn Sie sich bei dem Gedanken ertappen: »Wenn er nur diesen Standpunkt verstehen würde, würde er seine Meinung schon ändern«, dann überbringen Sie eine Botschaft.

Fragen Sie sich: »Wurde ich dazu eingeladen, diese Information zu äußern, oder erzähle ich sie einfach nur?« Wenn Letzteres der Fall ist, wirken Sie wahrscheinlich wie ein Bote.


	Beginnen Sie jedes Gespräch in dem Bewusstsein, dass Ihr Partner bestimmte Themen oder Probleme auf eine Weise begreift, die sich Ihnen zum gegenwärtigen Zeitpunkt nicht erschließt.

Sie werden voraussichtlich darauf verzichten, Botschaften zu überbringen, wenn Sie sich mehr darauf konzentrieren, woher Ihr Gegenüber das weiß, was er weiß, anstatt lediglich anzunehmen, dass Sie die Argumentationsweise verstehen, die hinter seinen Schlussfolgerungen steht.


	Begegnen Sie einer überbrachten Botschaft nicht mit einer eigenen Botschaft.

Das ist nämlich kein Gespräch, sondern eine Einladung zur Debatte – und ein sicheres Rezept dafür, dass sich ein oder mehrere Teilnehmer ärgern und umso beharrlicher an ihren Überzeugungen festhalten. Niemand möchte belehrt werden; in angespannten Gesprächen interessiert man sich in der Regel mehr für seine eigene Botschaft als für Nachrichten, die den eigenen zu widersprechen scheinen.


	Wenn Sie erkennen, dass Ihr Gesprächspartner ein Bote ist, dürfen Sie ihn nicht töten.

Wenn Sie den Boten töten, der in Ihrem Partner steckt, werden Sie den mühsam hergestellten Rapport zerstören und riskieren, dass das Gespräch entgleist. Sie dürfen den Boten nur dann töten, wenn Sie die Waffe gegen sich selbst richten, sprich: auf Ihren eigenen Boten zielen.

Wenn Ihr Partner in den Botenmodus wechselt, sollten Sie in die Rolle des Zuhörers und Schülers schlüpfen und Fragen stellen. Fragen können eine effektive Art sein, die Konversation wieder auf Kurs zu bringen. Sie sind auch für die Interventionstechniken unerlässlich, die in den späteren Kapiteln beschrieben werden.


	Überbringen Sie eine Botschaft nur dann, wenn Ihr Partner ausdrücklich darum bittet.

Seien Sie dabei kurz und bündig. Kehren Sie anschließend umgehend zu der Einstellung zurück, dass Sie und Ihr Gesprächspartner gemeinschaftlich ein Problem oder einen Sachverhalt bearbeiten, hören Sie zu und versuchen Sie, etwas aus seinen Äußerungen zu lernen. Sagen Sie: »Vielen Dank dafür, dass Sie mir die Gelegenheit gegeben haben, das zu sagen. Ich weiß das wirklich zu schätzen. Gibt es noch etwas, was Sie gern hinzufügen würden?«




# 6 – ABSICHTEN

Das folgende Gespräch zwischen Sokrates und Menon stammt aus einem klassischen Werk der griechischen Philosophie, dem in Dialogform verfassten Menon, das Platon im 4. Jahrhundert v. Chr. aufgeschrieben hat.


Sokrates: Etwa, als gäbe es einige, die das Schlechte begehren, und andere das Gute? Und scheinen dir, Bester, nicht alle das Gute zu begehren?

Menon: Nein, nein, mir nicht.

Sokrates: Sondern einige das Schlechte?

Menon: Ja.

Sokrates: In der Meinung, dass es gut sei, willst du sagen, oder gar wissend, dass es schlecht ist, begehren sie es doch?

Menon: Beides, dünkt mich.

Sokrates: Glaubst du denn also, o Menon, dass jemand das Schlechte, kennend, dass es schlecht ist, es dennoch begehrt?

Menon: Allerdings.

Sokrates: Und was meinst du, begehre er? Dass es ihm werde?

Menon: Dass es ihm werde. Denn was sonst?

Sokrates: Etwa glaubend, dass das Schlechte dem nutzt, dem es zuteil wird? Oder das Schlechte kennend, dass es dem schadet, dem es wird?

Menon: Einige wohl, indem sie glauben, das Schlechte nütze, andere auch, indem sie es kennen, dass es schadet.

Sokrates: Und dünkt dich denn, dass diejenigen das Schlechte erkennen, dass es schlecht ist, welche glauben, das Schlechte nütze?

Menon: Das dünkt mir wohl nicht recht.

Sokrates: Offenbar begehren also jene, welche es nicht erkennen, schon nicht mehr das Schlechte, sondern das vielmehr, was sie für gut halten, es ist aber eben schlecht, sodass die, welche das Schlechte nicht erkennen, sondern glauben, es sei Gutes, offenbar das Gute begehren. Oder nicht?

Menon: Diese scheinen ja wohl.

Sokrates: Und wie, die das Schlechte begehren und doch dafür halten, wie du behauptest, dass das Schlechte dem schade, dem es zuteil wird, die erkennen ja doch, dass sie Schaden davon haben werden?

Menon: Notwendig.

Sokrates: Und diese glauben nicht, dass die Beschädigten elend sind, sofern sie beschädigt werden?

Menon: Auch das ist notwendig.

Sokrates: Und nicht, dass die Elenden unglückselig sind?

Menon: Ich glaube wohl.

Sokrates: Gibt es nun wohl irgendeinen, der elend sein will und unglückselig?

Menon: Nein, dünkt mich, Sokrates.

Sokrates: Also, o Menon, will auch niemand das Schlechte, wenn er doch nicht ein Solcher sein will. Denn was hieße wohl sonst elend sein, als dem Schlechten nachstreben und es erlangen?

Menon: Du scheinst recht zu haben, Sokrates, und niemand will das Schlechte.35



Niemand will das Schlechte

In Menon sagt Sokrates, dass die Menschen nicht vorsätzlich Schlechtes begehren. Sie handeln, glauben und wünschen sich Dinge auf der Grundlage der Informationen, die ihnen vorliegen. Lägen ihnen andere Informationen vor, kämen sie zu anderen Schlussfolgerungen. Ärzte zum Beispiel behandelten Patienten früher mit Blutegeln, weil sie annahmen, dass ein Blutüberschuss im Körper für die Entstehung von Krankheiten verantwortlich ist. Sie brachten Egel an ihren Patienten an, weil sie ihnen helfen wollten. Sie hatten also nur Gutes im Sinn – die Heilung ihrer Patienten –, verfügten aber nicht über die Informationen, die uns heute vorliegen, nämlich dass ein Blutüberschuss nicht die Ursache für Krankheiten ist. Wir alle haben den Drang, gut zu sein und Gutes zu tun. Aber wenn uns das große Gesamtbild fehlt, sind wir nicht in der Lage, die richtigen Schlussfolgerungen zu ziehen.36

Wenn Sie jemandem begegnen, der radikal andere Überzeugungen hat als Sie, werden Sie vielleicht denken, dass diese Person unwissend, verrückt oder bösartig ist.37 Widerstehen Sie dieser Neigung und führen Sie sich vielmehr vor Augen, dass Ihr Gegenüber Probleme aus einer anderen Perspektive betrachtet oder sein Handeln auf etwas gründet, was er für die beste verfügbare Information hält. Es ist viel wahrscheinlicher, dass er helfen will und einfach nur ungeschickt darin ist, seine Absicht zu vermitteln, als dass er tatsächlich unwissend, verrückt oder bösartig ist.

Bei einer Meinungsverschiedenheit wird oft angenommen, dass die Absichten und Motivationen des Partners schlechter sind, als dies tatsächlich der Fall ist.38 Es herrscht zum Beispiel die landläufige Annahme, dass Konservative rassistisch und Liberale unpatriotisch sind, dass sich Republikaner nicht für die Belange unterprivilegierter Gesellschaftsschichten interessieren oder Demokraten die Verteidigung der Landesgrenzen für unwichtig halten.
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