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Eine ganz personliche Vorbemerkung

Als Freunde, Bekannte, KundInnen von diesem Projekt erfuhren,
waren die Meinungen zweigeteilt: Leute, die mich erst seit kur-
zem kennen, neigen zu der Auffassung: ,Die Birkenbihl regt
sich ganz schon oft und teilweise auch heftig auf — wieso schreibt
gerade sie ein solches Buch?!“ Wer mich hingegen lidnger (inten-
siver) kennt, sagt das Gegenteil. Diese Menschen wissen, dal ich
mich heute weit effizienter drgere als friiher, also

=> kiirzer
-> weniger intensiv, und

-> seltener.

So kenne ich z.B. eine Dame, die in den Jahren 1974—-1982 meine
Auftraggeberin bei den US-Army-Seminaren in Berlin war (diese
dauerten jeweils 1-2 Wochen lang; man lernte sich also ganz gut
kennen). Inzwischen ist sie eine ,,alte” Freundin geworden. Sie
meinte: ,,Du bist geradezu pridestiniert fiir dieses Buch. Erstens
weillit du genau, wovon du redest und zweitens hast du bewiesen,
daB man sein Arger-Verhalten dndern kann!“

Da Arger unerhort viel Energie ,auffriffit“, meine ich: Jede Ver-
besserung lohnt sich. Ich nutze seit Jahrzehnten mehr und mehr
meiner Energie kreativ (so entwickle ich neue Seminare, Themen,
schreibe Artikel und Biicher), indem ich genau jene Energien po-
sitiv nutze, die ich frither mit Arger ,verbraten® hatte. Selbst
wenn ich mich auch heute noch ,,zu oft” drgere — es ist weit weni-
ger hiufig, lang und intensiv als einst.

Viel Er-FOLG (= gute FOLGEN lhres Handelns ab heute) wiinsche
ich Thnen!

TIhre

\/LQ:F (3——"‘"@

VERA F. BIRKENBIHL
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Wenn jemand, der aus
einem so tiefen ,, Arger-
Tal* kam, seine Positi-
tion mafigeblich ver-
bessern konnte, muf} es
allen, die sich ,,nur nor-
mal“ drgern, wesentlich
leichter fallen.



8  BIRKENBIHL - Jeden Tag weniger drgern

Einige wenige werden
hohere Ziele anstreben
und erreichen, aber die-
se Menschen warten
schon lange darauf,
ihren Arger maBgeblich
zu reduzieren, sind also
gewissermalien be-
sonders ,,reif™.

Auch wenn Sie Teil IT
zuerst lesen, weil Sie
ungeduldig sind, wissen
Sie, daB Teil I den
,,Unterbau“ anbietet,
auf dem diese Strate-
gien ,,ruhen’ — wann
Sie diesen Unterbau
ansehen wollen, ent-
scheiden Sie.

Die Merkblitter 1-6
befinden sich im
Anhang ab S. 174.

Hier geht es los ...

Die Zielstellung dieses Buches

Das Ziel eines realistischen Anti-Arger-Buches kann nicht lauten
,.Kein Arger mehr!“ oder ,,Nie wieder Arger!“ — das wissen wir
alle. Aber wir konnen in bezug auf jedes Verhalten einiges hinzu-
lernen, so auch bei unseren Reaktionen zu StreB und Arger. Daher
lautet meine Zielstellung: Argern Sie sich effizienter!

Im Klartext: Argern Sie sich kiirzer, weniger intensiv und seltener!

Wenn Sie die Menge, die jeweilige Zeitspanne und/oder die Inten-
sitiit des Arger-Gefiihls im ersten Jahr nach Lesen dieses Buches
(also ab heute!) um 10 % bis 20 % verringern kdnnen, dann hat es
sich schon gelohnt. Jedes Prozent bedeutet gesundheitliche Er-
leichterung (weniger Stre3-Hormone und schnellere Erholung des
Immun-Systems). Jedes Prozent beldfit uns noch mehr Kraft
(Energien) fiir Dinge, die wirklich wichtig sind. Jedesmal, wenn
wir weniger negativ oder sogar positiv reagieren konnen, konnen
wir von einem Erfolgs-Erlebnis sprechen. Und jedes Erfolgs-
Erlebnis geht mit Genugtuung bis Freude einher! Bitte lassen Sie
uns MiBverstdndnisse vermeiden: Mit ,,positiv reagieren” meine
ich nicht, da3 man alles positiv sehen sollte, aber man kann ler-
nen, positiv zu reagieren, nachdem man etwas negativ wahrge-
nommen hatte. Es geht um die Zeit nach dem Argernis: Wie lange
brauchen wir, um aus dem Arger-Geﬁihl in die Phase danach zu
gelangen — Sekunden, Minuten, Stunden oder Jahrzehnte? Es liegt
sehr wohl in unserer Macht, wie lange wir uns als Opfer fiihlen
werden, wenn uns etwas Unangenehmes zugestofen ist.

Jedes weitere Prozent ist ,,Sahne auf dem Kuchen*. Wer sich vor-
nimmt, im ersten Jahr minimal 10 % zu schaffen und danach pro
Jahr einige weitere Prozentpunkte, hat ein absolut realistisches
Ziel definiert!

Aufbau dieses Buches

Dieses Buch wurde ,,analografisch* entwickelt (vgl. Merkblatt

Nr. 1, Was ist ein KaWa©?, S. 174). Ich hitte dieses Konzept vor
Ihnen, liebe LeserInnen verbergen konnen. Viele meiner anderen



Arbeiten (Video-Vortrige, Seminare, Kassetten-Kurse, Kolum-
nen, Artikel, Biicher) wurden seit ca. 1988 ,,s0* entwickelt, ohne
daB das Endprodukt dies klar aufzeigt. Aber zu der Zeit befanden
sich auch die analografischen Denk-Techniken noch in Ent-
wicklung, deshalb lassen meine fritheren Arbeiten den methodi-
schen Hintergrund nicht so klar erkennen wie neuere Werke (vgl.
Randspalte). Fiir alle, denen der Begriff KaWa® (noch) nichts
sagt, gibt es eine Mini-Hinfithrung im bereits erwéhnten Merk-
blatt Nr. 1. Beispiele fiir KaWaSs sehen Sie auf den Seiten 31, 35,
47,57,64 und 177.

Wesentlich ist dabei, da8 wir ,,buchstabenweise assoziativ den-
ken, wobei ABC-Listen Sonderformen von KaWa® sind. So ent-
halten Teil I und Teil I je ein Wissens-Alphabet® — im ersten Teil
sind es theoretische Module, im zweiten praktische Rezepte, de-
ren Sinn jedoch durch Teil I erschlossen wird.

Dies ist ein Buch-Seminar

Wenn Sie aktiv mitdenken und wenn Sie sich einige der Aufga-
ben, Tips, Techniken und Strategien heraussuchen und sie konkret
in Threm Leben anzuwenden beginnen, dann bietet IThnen dieses
Buch de facto ein Seminar. Allerdings lesen Sie, wann Sie wollen,
wieviel Sie wollen, in Threm eigenen Tempo und Sie entscheiden,
welche Mallnahmen Sie wann und wie aktiv angehen wollen.

Mein Vorschlag: Legen Sie Schreibzeug und Biiroklammern be-
reit. Notieren Sie wichtige Ideen, die Thnen beim Lesen einfallen,
prinzipiell sofort!

Streichen Sie praktische Handlungsvorschlédge, die Thnen gefallen,
farbig an, und kennzeichnen Sie die Buchseite beim ersten Durch-
gang (z.B. mit einer Biiroklammer). Spiter konnen Sie alle Seiten
mit Kennung noch einmal durchblittern und Thren personlichen
Handlungs- oder Trainingsplan erstellen. So personalisieren Sie
dieses Buch-Seminar und machen es zu Ihrem eigenen!

Hier gehteslos 9

Zum Beispiel: Humor —
an Ihrem Lachen soll
man Sie erkennen, Das
innere Archiv®, Denk-
werkzeuge fiir den
Alltag© und, natiirlich,
dieses Buch.

,.Module* sind kurze
Kapitel, die in jeder ge-
wiinschten Reihenfolge
gelesen werden konnen
(auch ,,der Reihe nach®).

Teil I: THEORIE
Aufbau dieses Buches:
ABC-Liste mit Grund-
lagenwissen fiir Teil II

TEIL II: PRAXIS
ABC-Liste: konkrete
ANTI-ARGER-Tips,
Techniken & Strategien

Es ist wie beim Triu-
men — wir sagen uns
,,Das merke ich mir!“,
aber kurz darauf ist der
Traum verblaf3it. Auch
spontane Assoziationen
beim Lesen wollen auf-
geschrieben werden,
sollen sie nicht ver-
lorengehen.
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Aus dem Kommunika-
tions-Training wurde
iibrigens der Abschnitt
iiber das Gefiihlsrad
entnommen, allerdings
bietet das vorliegende
Buch Thnen das farbige
Poster an! Trotzdem
finden Sie eine
schwarz-weill Version
im Buch (Anhang,
Merkblatt 6, S. 182 ff.),
damit Sie im Notfall
damit arbeiten konnen,
wenn Sie das Poster
gerade nicht zur Hand
haben. Fotokopieren
Sie die vier Seiten und
kleben Sie sie gemif
Anweisung zusammen.
Ubrigens haben einige
meiner fritheren Lese-
rInnen sich selbst ein
Gefiihlsrad gemalt;
dabei kann das farbige
Poster ebenfalls als
Vorlage dienen.

Wie soll man lesen?
Es gibt drei Moglichkeiten ...

1. Sie konnen das Buch ,,ganz normal® (von vorne bis hinten)
lesen, die Begriffe im Alphabet wurden auch im Hinblick auf
eine mogliche Rangfolge der einzelnen Module gewihlt.

2. Aber Sie konnen auch hin- und herspringen sowie ,,nach Lust
und Laune herumlesen®. Dabei helfen Ihnen zahlreiche ,,Sprung-
verweise®, so daB Sie durch das Springen Verbindungen nach-
spiiren, die man beim linearen Lesen eher nicht wahrnehmen
wiirde.

3. Sie konnen auch beides tun: von vorne anfangen und trotzdem
ab und zu an eine Stelle springen, um von dort zur urspriingli-
chen Textstelle zuriickzukehren und hier weiterzulesen.

Das Buch ist modular, d. h. man kann jeweils viel (oder wenig)
lesen und vielleicht ein wenig dariiber reflektieren, ehe man sich
dem nichsten Modul zuwendet.

Wihrend der Arbeit an dem Buch-Seminar fragten mich einige
Menschen, denen ich das Buchkonzept erklirte: ,,Muf} ich den
ganzen Teil I vor Teil II lesen?** Antwort: Nein. Das Konzept ent-
spricht stark einem meiner frithen Titel (Kommunikations-Trai-
ning), bei dem Sie ebenfalls mit den aktiven Ubungen und Expe-
rimenten in Teil II beginnen konnen, ehe Sie Teil I (ganz) gelesen
haben.

So auch hier: Beginnen Sie ruhig in Teil II — wenn Hintergrund-
Infos unbedingt sinnvoll sind, dann werden Sie auf Teil I verwie-
sen. Sie sehen also, Sie konnen Ihr Anti-Arger-(Buch-)Seminar
ganz frei gestalten. Es folgen noch einige Antworten auf die héu-
figsten Fragen, die ,,MitwisserInnen® wihrend des Schreibens
stellten:

Wie wiihlt man im Ernstfall die richtige Strategie
fiir eine spezifische Arger-Situation aus?

Die Antwort hierauf finden Sie unter X, X-beliebige Strategie
(S.86 f)!
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Modular — heifit das, alle Beitrige sind gleich lang?

Nein, im Gegenteil. Ein Modul kann eine halbe Seite lang sein
oder auch iiber 10 Seiten. Es enthilt jeweils das, was mir zu die-
sem Stichpunkt besonders wichtig erscheint. Da Sie aber nicht li-
near lesen miissen, heiflit das: Wenn Sie z.B. nur einige Minuten
lesen wollen und feststellen, dal das nichstfolgende Modul ein
langeres ist, dann wihlen Sie fiir heute lieber ein kurzes Modul.

Inwieweit kennen Birkenbihl-LeserInnen diese
Inhalte bereits?

Selbst ,,alte” (langjidhrige) Leserlnnen oder Horerlnnen kennen
nur einen Bruchteil, denn ich habe die meisten dieser Techniken
bisher nur in Vortriigen (auch als Video erhiltlich!) und Semina-
ren vermittelt, aber nie alle, denn es gab bisher noch kein konkre-
tes Anti-Arger-Seminar. Somit war das Thema dieses Buches
immer nur ein Teilthema und wurde daher in keiner Veranstaltung
erschopfend behandelt. Da aber gerade zu dieser Frage immer  Manche der hier vorge-
sehr viel Feedback kam (auch von den LeserInnen meines Bera-  stellten Praxis-Tips
tungs-Briefes wird auf Anti-Arger-Tips immer sehr positiv rea- habe ich speziell fiir

. . . . . . Coaching-Klienten ent-
giert), fiel die Entscheidung nicht schwer, als der Verlag mich bat, wickelt. sind also
dieses Buch zu schreiben. Manche ZuhorerInnen kennen manchen | drauBen im Land*
Gedanken oder methodischen Ansatz, teilweise jedoch auch nur ~ noch unbekannt.
Vorldufer.

Einige wenige Ideen dieses Buches hatte ich den LeserInnen mei-
nes monatlichen Beratungs-Briefes vorab verraten, ganz wenige
Gedanken oder Techniken finden sich bereits in fritheren Biichern.
Normalerweise versuche ich inhaltliche Uberschneidungen in mei-

nen Werken weitgehend in Merkblitter im Anhang zu verbannen. a!.,(:
Aber bei den Techniken in Teil II wollte ich keine Strategie nach v ovS CL\KC“C
hinten ,,auslagern, daher gibt es kleine Uberschneidungen. o

(% 198 sha a

Ubrigens darf ich darauf hinweisen, daB unser Gehirn darauf pro-
grammiert ist, blitzschnell zwischen bekannt (vertraut) und neu
zu unterscheiden. Daher passiert es immer wieder, dal wir einen
Gedanken als ,,bekannt® einstufen und dann vorschnell abwehren:
,,Das kenne ich schon!*. Tatsdchlich aber kann es sein, dafl nur

Mgsta&!

1 Vera F. BIRKENBIHL
Anti-Arger-Strategien. Video, ISBN 3-89749-259-8, erschienen im Gabal Verlag Offenbach
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Mit diesem Gedanken
mochte ich nicht andeu-
ten, wir seien unauf-
merksam, sondern:
Weil unser Gehirn in
erster Linie ein Uber-
lebensorgan ist, ist es
nicht darauf eingerich-
tet, 100 % wahrzuneh-
men. Wie bei der
Gesichter-Erkennung
pickt es sich Bruchteile
heraus, den Rest ergin-
zen wir. Manchmal
erginzen wir richtig,
manchmal falsch. Da
wir aber das Erginzte
fiir die Botschaft halten,
merken wir es nicht.
Ebenso konnen wir
nicht registrieren, was
uns alles entgangen ist,
weil wir meinten, die
Sache sei bereits be-
kannt. Unser Gehirn
muf so arbeiten! Wenn
wir dariiber mehr wis-
sen, konnen wir lernen
mehr wahrzunehmen,
wenn wir wollen.

einige Elemente vertraut waren, so wie wir ein Gesicht an ganz
wenigen Schliissel-Elementen wiedererkennen. (Seit man dies be-
griffen hat, konnten Computer mit Gesichter-Erkennung ausge-
stattet werden; es sind nur acht Merkmale!) Dadurch aber hoéren
wir nicht richtig zu, wir lesen nicht mehr aufmerksam und be-
haupten dann hinterher, wir hitten dies alles schon gewufit. Daran
leiden viele Unterhaltungen, aber auch Vortrags- und Seminar-
Veranstaltungen.

Wir versdumen also eine Menge, wenn wir bei ,,Das kenne ich
schon!“ gleich abschalten. Denn: Was immer wir wahrnehmen,
filtern wir heute aufgrund unserer fritheren Erfahrungen, aber
auch gefirbt von unserer heutigen Gemiitslage sowie unseren der-
zeitigen Hoffnungen, Wiinschen, Zielen etc. Demzufolge wird uns
dieselbe Info an unterschiedlichen Tagen unterschiedlich beriih-
ren, wenn wir nicht gleich abblocken. Auferdem nimmt man nie
alles wahr, sondern nur Bruchteile dessen, was theoretisch wahr-
nehmbar gewesen wire. Deshalb horen wir beim fiinften Durch-
gang derselben Horkassette (z.B. Vortrag, Horspiel, Lesung) Aspek-
te, von denen wir schworen wiirden, daf} sie vorher nicht auf dem
Band gewesen waren. Ebenso erginge es uns beim mehrmaligen
Lesen desselben Textes. Wenn IThnen also ein Gedanke begegnet,
den Sie erkennen, konnen Sie weiterblittern. Sie konnten aber
auch testen, wie er heute auf Sie wirkt. Dabei erhoht sich die
Chance, daf} Sie Erweiterungen und neue Aspekte, die inzwischen
entwickelt wurden, wahrnehmen konnen.

Ich wiinsche Thnen: effizientes Argern ...

\jLQ:F (S/@

Vera F. Birkenbihl Sommer 2002



Teil I — Was Sie alles wissen sollten, bevor Sie sich effektiver drgern konnen 13

Teil I — Was Sie alles wissen sollten,
bevor Sie sich effektiver drgern konnen

Arger ist ansteckend

Was manche noch immer als Geschwitz abwehren wollen, hat

sich jedoch voll bestitigt: Gefiihle stecken an — negative wie po-

sitive! Wer andere anlidchelt, sendet ein angenehmes Signal, wer ’ o
mit einer ,,Létsche* (hingende Mundwinkel, mimutige Gesichts- \/
ziige) herumléuft, wird andere negativ anmuten.

Der Begriff ,,an-MUT-en* enthilt den Wortteil ,,mut*; dieser erin- ﬂeﬁ“ f&o“‘

nert an das englische Wort ,,mood* (= Stimmung). Jemanden an-  @gen S\"“LE.(
MUT-en bedeutet, jemanden ,.ein-STIMM-en* (dhnlich einem Kla- "M‘kc‘“‘- o

vier, das gestimmt wird). Jeder Mensch ist immer beides: Einer- leans )aww\i vid
seits dient er anderen als , Klavierstimmer®, andererseits wird er frt ern —
von anderen ,,gestimmt; deshalb reagieren wir im Zweifelsfall wed .

,,verstimmt ... i(”k' (119N 4 CL*

Wir alle haben es schon erlebt, wenn ein frohlich gestimmter Mace virere] {
Mensch seine Umgebung positiv ,,ansteckt™, aber viel wichtiger “M*WM ol
ist es zu begreifen, daf} ,,ungut* gestimmte Menschen ihre ,,ungu-
te Stimmung* genauso verbreiten. Nehmen Sie den Begriff ruhig
wortlich: Diese Gefiihle ver-BREIT-en sich (wie eine Epidemie).
Stellen Sie sich ein Ehepaar vor (streitend). Solange sie weiter-
streiten, mutet jeder den anderen (weiterhin) negativ an, aber
jeder der beiden kann das dndern. Genauso schnell, wie sich der
Zorn ver-BREIT-ete, kann man den anderen positiv an-MUT-en,
z.B.: , Eigentlich war ich ziemlich ekelhaft zu dir. Ich kann schon
verstehen, daB3 du dich drgerst. Ich war vorhin ziemlich mies
drauf.“ Dann lenkt in der Regel auch der andere ein und sagt: ,,Na
ja, ich war auch nicht gerade nett zu dir.“ Das funktioniert wie
beim Gihn- oder Lachel-Effekt. Sie konnen auf Géhnen nur mit »}ﬁ
Gihnen reagieren. Allein daran zu denken kann uns schon ,,gdh- A )

-
nen machen®“. Mit dem Licheln ist es genauso. Lichelt jemand f

uns an, dann ist es fast unmoglich, nicht zuriick zu licheln. Wenn

der eine verzeiht, wird der andere uns auch viel leichter verzeihen /J
konnen.

{

£
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In Teil II finden Sie
konkrete Vorschlige
unter Humorfihigkeit
stirken, besonders
Strategie Nr. 3 (S. 118)
und unter JOURNAL-
Techniken (S. 123), die
spezifisch darauf abzie-
len, unsere Stimmung
aufzuhellen, wenn wir
aus leichtem bis mittel-
schwerem Arger aus-
steigen wollen.

Das Dokument A Cour-
se in Miracles liegt
inzwischen auch auf
deutsch (Ein Kurs in
Wundern) vor. Es ist
allerdings so seltsam,
daf viele damit grofie
Probleme haben, des-
halb ist es viel leichter,
wichtige Interpreten
wie G. JAMPOLSKY
(z.B. Liebe heifit die
Angst verlieren) oder
Marianne WILLIAM-
SON (z.B. Return to
Love) zu lesen!

Deshalb konnten wir uns zwei Fragen stellen, wenn wir verdrgert

sind:

1. Wer ist in unserer Nihe? (Wen muten wir also jetzt ,,mies*
an? Welchen Personen muten wir unsere faulen Gefiihle jetzt
zu? Wen infizieren wir derzeit?)

2. Wie (woher) konnte ich mir eine positive Anmutung ,,holen‘‘?

Bedingungslose Liebe

Wenn Sie ein kleines Quiz durchfiihren mochten, dann antworten
Sie bitte schnell und spontan: Wie lautet der Gegensatz/Gegenpol
zu folgenden Begriffen:

1. kalt —

2. grofs —
3. Liebe —

Genaugenommen geht es mir um das dritte Wort, denn bei ,.kalt —
warm® und ,,grof} — klein* werden wir uns wahrscheinlich ziem-
lich einig sein. Nicht so bei ,,Liebe versus ?7*

Ich habe dieses Spiel mit zehntausenden von Seminar-Teilnehme-
rInnen durchgefiihrt und bei etwa 98 % ist die Antwort gleich; die
meisten Menschen glauben, das Gegenteil von Liebe miisse Hall
sein. Natiirlich konnen Sie glauben, was Sie wollen, aber wenn
auch Sie (bisher) davon ausgegangen waren, dann mochten Sie
vielleicht eine Alternative in Betracht ziehen (es kostet allerdings
umso mehr Mut, je sicherer Thnen Thr Standpunkt erscheint; im
Zweifelsfall springen Sie gleich zu C, Charakteristische Arger-
Reaktion, S. 18).

JAMPOLSKY und WILLIAMSON verstehen es meisterhaft, einige der
wichtigsten Kerngedanken aus Ein Kurs in Wundern so gehirn-ge-
recht zu présentieren, daB sie leicht verdaulich werden. Eine jener
Ideen lautet:
Das Gegenteil von Liebe ist nicht HaB3, sondern Angst
(eigentlich: Furcht).

Dieser Gedanke kann mit einer Idee verbunden werden, die viele
Menschen extrem nervos macht, ndmlich: Alles verstehen heifst
alles verzeihen. Stellen Sie die Idee im Freundeskreis zur Debatte,
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und lauschen Sie! Horen Sie nicht nur auf Inhalt (= die Gegenar-
gumente), sondern vor allem auf den Tonfall! Es verunsichert vie-
le unserer Mitmenschen zutiefst, wenn sie in Erwidgung ziehen
sollen, daB ein Leben (weitgehend) ohne Arger moglich sein konn-
te. Auch haben viele Menschen in unserem Kulturkreis regel-
rechte Angst vor dem Verzeihen. Viele assoziieren es mit Schwi-
che, gleichbedeutend mit der Aufgabe eines ,,berechtigten* Stand-
punktes. Wo kdmen wir denn da hin?

Besonders hilflos macht viele der Gedanke, dal sogar der Prozef3
des Vergebens unnotig wire, wenn man verstiinde, weil Ver-
stiindnis automatisch Annahme bedeutet. Anders ausgedriickt:
Je weniger wir etwas (oder Menschen) verstehen konnen, desto
grofer ist die Chance, dal wir es (oder sie/ihn) ablehnen (bis zu
richtiggehendem Haf). Das beginnt bei Spinnen — aber es ist der-
selbe Prozef3, durch den wir uns berechtigt fiihlen, Lebewesen, die
wir als Unkraut und Ungeziefer definieren, zu téten; man erkennt
es auch an der Tatsache, daB3 wir Menschen, die wir als Ausliander,
fundamentalistische Fanatiker, Terroristen etc. bezeichnen, schein-
bar einfach so ablehnen oder gar hassen diirfen.

Ob nun Ku-Klux-Klan-Mitglieder als ,,gute Christen* Schwarze
verbrennen oder ob deutsche ,,gute Christen” Wohnhéuser mit
Asylanten anziinden, ob Neo-Nazis Ausldnder oder Homosexuelle
zu Tode priigeln oder ob Nachbarn jahrelang gegeneinander pro-
zessieren — immer steht hinter dem Haf} die Unfdhigkeit, die Mit-
menschen zu begreifen (akzeptieren, respektieren).

Deshalb sagen uns die Weisen seit Jahrtausenden, wir sollten
begreifen, dall das, was wir Liebe nennen, nur eine bedingte Liebe
ist (weil wir sie an Bedingungen kniipfen). Dies entspricht einer
inneren Haltung von:
Ich liebe dich nur, wenn du tust, was ich verlange. Oder:
Ich liebe dich, wenn du so bist, wie ich dich haben will.
Verhiltst du dich jedoch ,,falsch, dann lehne ich dich ab.

So einfach ist das.

Warum, glauben Sie, wiederholt Jesus eine Forderung der alten
juddischen Tradition, nimlich: Liebet Eure Feinde! Weil es Spal3
macht, Leute ins Herz zu schliefen, die man ablehnt (haf3t)? Wohl
kaum. Sondern:

Im alltdglichen Sprach-
gebrauch sagen wir
~Angst”, wenn wir das
meinen, was in der Psy-
chologie ,,offiziell” als
,.Furcht” bezeichnet
wird: Angst ist das vage
Angst-Gefiihl (engl.
anxiety), bei dem wir
das Objekt unseres
Leidens nicht kennen;
Furcht hingegen ist
immer konkret (z.B. vor
Hohen, grofen leeren
Plitzen, kleinen Riu-
men, Insekten etc.).
Also miiiten wir
eigentlich sagen: ,,Ich
fiirchte Hunde* statt:
,Ich habe Angst vor
Hunden.” Somit leiden
manche Menschen an
Hohen-Furcht (wenn
wir Hohen-Angst
sagen). Dies sollte man
wissen, wenn man mit
Psychologen redet, die
auf ihrer Fach-Termino-
logie bestehen.

Wir sprechen unter H
(HERAUS-Forderung,
S. 36) noch iiber das
Verzeihen!
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Das Etikett unmaoglich,
das wir (ich wiederho-
le: wir!) dem Tun (oder
Sein) der anderen auf-
kleben, beschreibt
natiirlich lediglich
unsere eigene Unfi-
higkeit, sie zu achten
oder gar zu mogen.

In Teil II (Friedens-
Strategie, S. 103 £.)
finden die Mutigen eine
konkrete Mafinahme fiir
den Alltag!

Vgl. die Hierarchie der
Emotionen in Teil I
unter G (Gefiihle,

S. 32 ff.).

Weil diese Leute nur so lange Feinde bleiben (konnen),
wie wir sie (ihre Situation, ihre Angste, ihre Beweg-
griinde, ihre Ziele etc.) nicht verstehen.

Solange diese Menschen die Bedingungen nicht erfiillen, unter
denen wir sie moégen wiirden, solange fiihlen wir nicht nur Ableh-
nung, sondern wir stufen unsere Ablehnung auch noch als ,,be-
rechtigt” ein. Bitte denken Sie mit: Wir nehmen uns das Recht,
Mitmenschen abzulehnen, zu erniedrigen, zu bekdmpfen oder zu
toten. Woher leitet ein Mitglied einer Gesellschaft ein ,,Recht* ab?
Richtig! Wenn geniigend andere mitmachen, wenn man eine
Gruppe oder sogar eine Mehrheit bildet, dann scheint es ja in Ord-
nung zu sein. Wenn die anderen vormachen oder mitmachen,
dann konnen wir ruhig schlafen. Und jetzt folgt das Sahnehdub-
chen: Erstens benutzen wir unsere Unféhigkeit, uns fiir Menschen
zu interessieren, die anders gelagert sind als wir, als Freibrief fiir
Aggression, Arger-Gefiihl, HaB etc. Zweitens drehen wir den
SpieB auch noch um und behaupten: Das Opfer unserer negativen
Gefiihle sei selbst schuld. Das macht die Sache so groBartig. Wir
stellen mit Genugtuung fest, daf} diese Menschen unsere Gefiihle
und/oder unser Verhalten selbst ausgelost haben. Wir sagen dann:
,»Wenn er/sie sich nicht so unmdglich verhalten hitte ... I).

Aber der andere kann in Wirklichkeit gar nichts dafiir, daf} seine
Art (in der Regel sein Anders-Sein) in uns Widerstand auslost,
weil wir unfihig sind Menschen zu akzeptieren (oder zumindest
zu respektieren), die anders sind als wir. Daher empfinden wir
jeden ,, Andersartigen” zunéchst als Gegner. Und gerade deshalb
lautet die Forderung seit 3000 Jahren: Liebet Eure Feinde!

Solange wir nur Arger und Zorn erleben, erzeugen wir die neuro-
physiologischen Zustinde, die mit jenen dunklen Gefiihlen ein-
hergehen, wihrend wir im umgekehrten Fall die gesundmachende
Wirkung positiver (heller) Gefiihle erleben wiirden. Das hochste
aller Gefiihle, das gesundmachendste, wire die bedingungslose
Liebe, die uns nur selten ,,gelingt“, daher konnte dieses Gefiihl im
Labor auch noch nicht systematisch gemessen und erforscht wer-
den. Aber die nidchstbesten kennen wir inzwischen.

Immer mehr Menschen fragen (sich) inzwischen, ob es wirklich
notwendig ist, daf} sich so viele Leute tagtiglich die Kopfe ein-
schlagen. Ich kenne einige Menschen, die sich fiir den Frieden
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einsetzen, aber ich kenne auch einige, die sogar bereit sind, fiir

diesen Frieden zu kidmpfen. Und jetzt wird es spannend, wenn wir

uns diese beiden Aussagen etwas niher ansehen:

-> sich fiir den Frieden einsetzen heifit, sich selbst in eine Situation
hineinzubegeben (ein + setzen), um den Frieden zu fordern.
Aber:

= fiir den Frieden zu kidimpfen, bedeutet Kampf ... gegen ...!

Preisfrage: Kann man den Frieden erkdmpfen? Wir suchen hier
keine weltpolitische Antwort, nur eine fiir Individuen.

Kennen Sie die Story von Wind und Sonne, die sich stritten, wer
dem Wanderer wohl den Mantel schneller ausziehen konnte? Der
kalte Wind blies und blies, und der Mann zog den Mantelkragen
so hoch wie moglich und kidmpfte gegen die Kilte. Aber als die
Sonne an die Reihe kam und ihre warmen Strahlen sandte, da 6ff-
nete sich der Mann, und bald legte er den Mantel ab. Das ist fiir
mich der Schliissel-Gedanke: Frieden 6ffnet!

Frieden 6ffnet den Geist und das Herz.
Kampf verschlieit Herz und Hirn.

Deshalb schliee ich mich der Meinung an, dal wir Frieden nicht
wirklich erkdmpfen konnen. Frieden mufl vom Friedensstifter
ausgehen, Frieden beginnt innen, und wir kdnnen Frieden von
anderen (Politikern, Lebenspartnern) fordern, bis wir heiser wer-
den. Frieden beginnt innen, und zwar bei uns. Aber das ist manch-
mal nicht so bequem, und dann kdmpfen wir lieber, natiirlich nur
fiir den Frieden im Auf3en, nicht wahr? Manche Menschen ,,miis-
sen” ihr Leben lang kdmpfen: angespannt, oft unter Druck, ge-
strefBt ... Aber es gibt auch Menschen, die festgestellt haben:

In dem MaB, indem ihr innerer Frieden zugenommen
hat, sind sie weniger ,,Krieg* im Auflen begegnet.

Die Friedens-Strategie in Teil II kann Thnen in Zeiten helfen, in
denen Sie merken, daf} Sie darauf warten, dafl andere ,,Ruhe
geben* oder ,,Ihnen freundlich entgegenkommen* sollten.

In meinem Taschen-
buch StoryPower finden
Sie diese Story und die
besondere Bedeutung,
die sie fiir eine Trainer-
kollegin hat, welche
seit ihrer Kindheit von
ihr profitierte.

Frieden setzt gewalt-
freie Kommunikation
voraus — und das gilt
sowohl fiir die private
Ebene wie auch fiir das
friedliche Miteinander
zwischen Volkern. Das
Konzept der gewalt-
freien Kommunikation
beschreibt Marshall B.
ROSENBERG in seinem
gleichnamigen Buch.

Vgl. D, Dank

(S. 98 ff.): Wir konnen
keine Dankbarkeit
fiihlen, ohne daf ein
gewisser Frieden in
unser Herz einzieht;
Beten (S. 93 f.) und
Segnen (S. 104): Beide
werden oft vollkommen
verkannt, konnen aber
immens helfen, Frieden
in uns zu stiften; vgl.
auch Bedingungslose
Liebe (S. 94 ff.) und
Friedens-Strategie
(S.103 f.).
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Zwei Lernwege
fiir Verhalten
(= HAND-lungen)

1. Uber die ,.Lippe*

2. Durch Imitation

Charakteristische Arger-Reaktion

Bitte iiberlegen Sie kurz, wie Sie Verhalten lernen. Wie lernen
Sie, was Sie wie (oder anders als bisher) tun sollen? Wie verlduft
der Lernproze3? Woher erhalten Sie die notwendigen Informatio-
nen? Wie integrieren Sie diese in IThre Handlungsweise? Wir kon-
nen auf zwei Wegen lernen.

Zwei Lernwege fiir Verhalten (= HAND-lungen)

1. Uber die ,Lippe“ (also, indem man uns sagt, was wir tun und
lassen miissen bzw. wie wir etwas tun sollen, z.B. Anweisungen,
Vorschriften, REGELN).

2. Durch Imitation.

Viele Leute nehmen filschlicherweise gerne an, die Lippe sei der
bessere Weg, deshalb reden wir immer wieder endlos an andere
hin. Der Mann einer alten Freundin in London pflegte zu sagen:
,If I’ve told you once, I have told you a thousand times!“ Diese
bekannte Redewendung (meist seufzend oder ungeduldig vorge-
bracht) entspricht in etwa unserem: ,,Ich habe mir den Mund schon
fusselig geredet und du machst es immer noch/wieder falsch!*

Das heif3t, hier jammert jemand, weil der Lernweg via Lippe nun
mal nicht sehr gut funktioniert. Oder was halten Sie von Chefs,
die ihren Mitarbeitern immer wieder sagen, wie wichtig der Kun-
de bzw. wie wichtig die Kundenbeziehungen seien etc., und dann,
wenn ein Kunde anruft (um z.B. zu reklamieren), Bemerkungen
machen wie: ,,Der Trottel sollte doch erst in der Gebrauchsanlei-
tung nachlesen, ehe er uns hier mit seinem Sch... nervt!* (Ein ech-
tes Beispiel!) Das lebt der Chef vor!

Nun neigen manche dazu anzunehmen, Imitationslernen gilte
vorrangig fiir Affen und kleine Kinder. Falsch. Auch bei Erwach-
senen ist Imitation der beste Weg.

Ich erzihle seit Jahren im Seminar das Beispiel von dem neuen
Kollegen, der andauernd ,,superaffengeil” sagt (wihlen Sie einen
Ausdruck, der sie ,,ohne Ende nervt™, und setzen Sie ihn bitte hier
ein). Nun miissen Sie ndmlich hollisch aufpassen, denn in ca.
3 Wochen werden Sie sich in einer vergleichbaren Situation genau
das sagen horen! Da konnen Sie Gift darauf nehmen. Halten wir
also fest:
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1. Der Weg liber die HAND-lungen unserer Mitmenschen ist weit
effizienter als der iiber die Lippe.

2. Im Zweifelsfall siegt das vorgelebte Verhalten. ZLN (/0(‘

Der Weg iiber die
HAND-lungen unserer
Mitmenschen ist weit
effizienter als der iiber

die Lippe.
Im Zweifelsfall siegt das
vorgelebte Verhalten. V@. Wo e .
. . « . . %)W > {
Gibt es eine ,,Schere zwischen beiden, Y~ s

so werden die Leute tun, was wir ihnen

vorleben, nicht was wir ithnen sagen! 2
8 . — Sclheve

Und darum haben wirklich mit-reilende

Chefs und Chefinnen wenig Fiihrungs-
probleme, be-GEIST-erte LehrerInnen faszinierte SchiilerInnen,
tiberzeugte VerkduferInnen wenig Stornos etc.

Nun haben wir unser Verhalten bei Arger vielleicht auch durch
Imitation iibernommen. Zwar gibt es weit stirkere genetische und
neurophysiologische (z.B. hormonelle) Aspekte, als man lange
wahrhaben wollte, aber: Wenn auch der Hang zu Jdhzorn angebo-  Inventur: Schreiben
ren sein mag, so ist die Art, wie wir ihn ausleben, stark von den Sie mal auf, welches

| ot di . b 8 d effizi ‘mitiert h Ihr Lieblings-Verhalten
HAND- ung.en gepragt, 1€ WIr up ewubt }m .e 1zient 1mitiert ?.1- ist, wenn Sie so richtig
ben. Schreien wir? Schlagen wir gar (wir wissen heute, daB die  in Wut geraten; iiberle-
meisten Eltern, die ihre Kinder miBhandeln, selbst als Kinder von  gen Sie dann, wem Sie
. .. . dieses Vorgehen abge-

9

1h.ren Eltern gepen}lgt worden war.en). OQer gehen wir aus dem schaut haben Kénnten.
Zimmer und beruhigen uns durch irgend ein Ritual? Oder verlas-
sen wir kurzfristig das Haus und machen einen schnellen forschen
Spaziergang, um das Gesprich anschlieBend um einiges ruhiger
weiterzufithren?

Wenn Sie (wie ich!) feststellen, dal Sie einige ziemlich aggressi- l.')

ve Modelle gekannt haben, dann konnten Sie Mafnahmen ergrei- &\UM o-
fen. Es gilt, fiir sich zu nutzen, was ich den Columbo-Effekt® E«‘Ck“’
nenne (siehe Teil 11, S. 96).
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Seit 1969 brain-friend-
Iy (in den USA); spiter
in Deutschland gehirn-
gerecht (mit Binde-
strich!!); noch spiter
fiir Holland hersenen-
vriendlijk und Ende der
achtziger Jahre kam
dann noch cerveau-
phile tiir den franko-
phonen Bereich hinzu.

Es sprechen immer
mehr Indizien dafiir,
daB in Zeiten von aku-
tem Stref eine neuro-
nale Endlosschleife im
Kortex eingerichtet
werden konnte und daf
es keine Frage der Psy-
chologie ist, aus dieser
zu entkommen, sondern
einer der Physiologie.
Wer also eine ein-
schneidende Begeg-
nung in seinem Leben
keinen Augenblick
,vergessen" kann, sollte
einen Neurologen auf-
suchen, der lebenslan-
ges Lernen auf seine
Fahne geschrieben hat.

Denken oder Fiihlen

Wollen wir uns kurz der Physiologie von Gedanken und Emotionen

zuwenden, also jenen neuronalen und physiologischen Prozessen,

die

-> unsere Gedanken und Gefiihle hervorbringen (sagen die einen),
oder die

- mit unseren Gedanken und Gefiihlen einhergehen (sagen die
anderen).

Egal, ob diese Prozesse unsere Gedanken ,,machen* oder nur
begleiten, wir sollten ein wenig mehr dariiber wissen, wenn wir
unsere Gefiihle (z.B. Zorn) besser managen wollen. SchlieBlich
unterscheiden sich Gehirn-Besitzer, die es im Schidel spazieren-
tragen, gerade darin von echten Gehirn-Benutzern, die sich die
Prozesse in ihrem Kopf zunutze machen. Das ist ja die Grundlage
dessen, worum es mir immer geht, dessen, was ich als gehirn-
gerechtes Vorgehen bezeichne.

Wihrend man friiher von der Annahme ausging, Gedanken seien
wtrocken (sprich: elektrischer Natur), Gefiihle hingegen ,,feucht*
(weil sie mit Hormonen einhergehen), wissen wir heute: Beide
Prozesse sind ,,feucht*“. Man hat im Gehirn mehr Neuro-Peptide
entdeckt (gleichsam Kopf-Hormone) als Hormone der anderen
endokrinen Driisen zusammengenommen. Also kdnnen wir Den-
ken und Fiihlen nicht mehr so einfach voneinander trennen, diese
Grenzschranke wurde Ende der achtziger Jahre erstmals hochge-
zogen und Mitte der neunziger Jahre weggerdumt, seither gilt das
ganze Gehirn als feucht; man spricht sogar von ,,Wet Brain“ (wet
=naB).

Nun sieht es immer mehr so aus, als seien Gedanken und Gefiihle
physiologisch weit mehr verbunden, als man frither annahm.
AuBerdem zeigen uns bildgebende Verfahren (z.B. PET-Scanner),
mit denen wir Menschen beim Denken und Fiihlen ins lebendige
Gehirn sehen konnen, wie eng verbunden alles ist. Bestimmte
Gedanken 16sen bestimmte Gefiihle aus. Denkt man denselben
Gedanken wieder, so geht er auch wieder mit dem gleichen Ge-
fiihl einher. Das kann man heute messen. Messen kann man auch
die StreB-Werte, mit denen solche Gedanken-Gefiihls-Kombina-
tionen einhergehen.



Teil I — Was Sie alles wissen sollten, bevor Sie sich effektiver drgern konnen 21

Wenn dieser Stressor (= Stre3-Ausloser) in der Vergangenheit ein
bestimmtes Gefiihl in uns hervorrief und wenn Ahnliches heute
diese alten Gefiihle in uns jedesmal wieder re-konstruiert, dann
konnen wir daraus schlieflen:
Die neuronalen und ,,feuchten (endokrinologischen)
Vorginge im Blut und im Gehirn miissen jedesmal gleich-
artig sein.

Dies wurde inzwischen nachgewiesen. Wir wissen heute:

Es reicht in der Regel ein konkreter Gedanke an solche
Verhaltensweisen oder Situationen, um die dazugehoren-
den Gefiihle auszulosen. Diese aber intensivieren sich
dramatisch, wenn wir dariiber reden!

Aus diesem Grund rate ich Thnen davon ab, iiber unangenehme
Arger-Ausloser zu jammern, herumzundrgeln etc. Aber das gilt
natiirlich auch im positiven Sinne:

1. Darum reden wir so gerne iiber unsere Lieblings-Themen; sie
sind ndmlich fiir uns mit positiven Gefiihlen verkniipft. Und:

2. Deshalb mdgen wir Menschen nicht, die sich nicht fiir unsere
Lieblings-Themen erwédrmen, denn sie berauben uns der ange-
nehmen (warmen) Gefiihle, die beim Gesprich dariiber entste-
hen, weil ja schon unsere Gedanken daran diese positiven
Gefiihle ,,machen®.

3. Umgekehrt kdnnen wir einiges selber tun, um uns selbst an
positive Dinge zu erinnern, auf daf die guten Gefiihle in uns
entstehen. Und weil dies so wichtig ist, finden Sie in Teil II
mehrere Ansétze hierzu!

Energie

Daf Arger Kraft kostet, wissen wir, aber wir machen uns selten
klar, welche Art von Kraft wir in den Arger investieren (bzw. fiir
den Arger »ausgeben® oder fiir den Luxus unseres Arger-Gefiihles
,,bezahlen“ miissen).

Vgl. auch J (Jammern
& iiber Arger reden,
S. 41 ff).

Vgl. Teil II: Training
mal Zwei, 2. Training
der Gefiihle (S. 153 ff.)
und WORK = Welt als
Spiegel (S. 166 ff.).
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/// Mein A-B-C-D-E-Energie-Modell befindet sich

/// in zweien meiner Biicher, weil es so wichtig ist. Daher
/ habe ich es im vorliegenden Buch in das Merkblatt 3
(S. 177 ff.) ,,gepackt™. Wer es kennt, kann gleich

% weiterlesen. Andernfalls bitte erst zum Merkblatt
7 »springen”, danke.

Zwar gehort Arger physiologisch zum A-Bereich, weil

/ wir Stre3-Hormone produzieren, die unser ImmunSystem

B’ “B lc ( D IE schwichen und zum B-Bereich, wenn wir uns personlich
l angegriffen, nicht respektiert etc. fithlen,
was immer auf unser Selbstwertgefiihl driickt. Dabei gilt

m a26 natiirlich die goldene Energie-Regel: Was vorne zuviel
/ aj bendtigt wird, fehlt hinten, also ,,bezahlen wir Arger

immer mit Lebens-Qualitit.

Erst der D-Bereich (professionelle Leistungen, hohe Kompetenz)
und der E-Bereich (Er-WEIT-erung unseres Horizontes, unserer
Insel = lebenslanges Lernen; Entwicklung unserer Personlichkeit,
im Gegensatz zum Status Quo = Stillstand) machen unser Leben
lebenswert. Deshalb ist meine Lieblings-Assoziation zu diesem E-
Bereich ,,Ent-DECK-ungen®.
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Die Bereiche A bis C finden wir schon bei den Menschenaffen,
aber bei diesen ,,Verwandten“ scheinen D und E noch weitgehend
zu fehlen. Diese beiden besonders ,,menschlichen® Bereiche
haben wir zu einem Grad entwickelt, den es davor nie gab. Und
dann gefihrden wir genau das, was uns besonders menschlich
machen wiirde. Wir opfern die Chance, ein homo (Mensch) sapi-
ens (wissend, weise) zu sein, denn die Bereiche A bis C beschrei-
ben eher ein Wesen, das ich als hoRmo sapiens bezeichne: einen
von Kampf-HoRmonen und Reptilien-Gehirn gesteuerten (Halb-)
Wissenden. Wenn wir uns also zu oft, zu intensiv, zu lange und
vor allem mit zuviel Haf} drgern, dann verlieren wir, was uns be-
sonders menschlich machen konnte.

A 18 ClIb E Bei Krankheit/Stref bleiben
zu wenige der menschlich-
L

machenden E-Energien iibrig.
WIR WERDEN GELEBT!

Im Gegensatz dazu gilt:

Wir LEBEN (auf), wenn wir
geniigend E-Energien fiir Ent-
wicklung, Ent-DECK-ungen

frei haben!
[ R ]
‘ ©

Wir wissen heute, daf} nicht nur ,,primitive Tiere* (wie Ameisen)
regelmifBig Gewalt gegen Artgenossen ausiiben, auch sehr hoch-
rangige Primaten (zu denen wir gehoren) tun dies: Gorillas ver-
priigeln schwichere Mitglieder, insbesondere Weibchen, in gewis-
sen Abstinden (etablieren also eine Herrschaft durch Angst in
ihrem Harem). Orang-Utans vergewaltigen ihre Weibchen regel-
méBig und Schimpansen fiihren ebenso regelmifig Krieg gegen
Artgenossen, die sie systematisch und gnadenlos zu Tode hetzen,
priigeln, beiflen oder deren inneren Organe sie herausreifien (vgl.
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Schimpansen foltern
und tten sogar Artge-
nossen, die sie person-
lich gut kennen und mit
denen sie einst enge
Freundschaften ver-
band. Wenn sich eine
Horde in zwei Gruppen
teilt, die benachbarte
Gebiete bewohnen,
wird oft nach einigen
Jahren die stirkere
Gruppe die ehemaligen
Freunde (Kindheits-
spielkameraden, ja
sogar Vettern und Cou-
sinen) systematisch aus-
rotten. Dies geschieht,
indem Kampftruppen
den ehemaligen Freun-
den auflauern und,
wenn sie auf einzelne
Tiere oder schwichere
Gruppen stof3en, diese
so stark verletzen, da3
die Opfer in der Regel
innerhalb von 2 bis 20
Stunden sterben.

Vgl. W (WORK, in
Teil 1, S. 82 ff., und
Teil I1, S. 166 ff.).

dDeckel Yebt

olrm_(,' '

R

Randspalte). Damit ist das Mérchen, nur der Mensch kenne eine
systematische Kriegsfithrung fiir materiellen (oder Gebiets-)Ge-
winn, widerlegt.

Affen hingen weitgehend ab
1. von ihren Genen und
2. von der Umwelt (man kann sie zu mehr Friedlichkeit erziehen).

Menschen aber kénnen nachdenken und andere Entscheidungen
treffen, wenn sie mit ihrem Zorn besser klarkommen mdchten als
ihre tierischen Verwandten.

Es gibt allerdings auch eine Menschenaffenart, die gelernt hat, mit
Aggression anders umzugehen: die Bonobos. Sie schalten um auf
Zirtlichkeit bis hin zu sexuellem Verhalten, unabhingig von Ge-
schlecht oder hierarchischem Rang des Partners, so dafi daraus
eine Gesellschaftsform entstand, die die meisten Menschen nicht
gutheiflen wiirden. Aber es zeigt, dal es Moglichkeiten gibt, Zorn
nicht-aggressiv zu verarbeiten. Die Bonobos nutzen ihr Gehirn in
einer seiner wichtigsten Funktionen: als priméres Sexual-Organ.
Wir Menschen konnten unser Gehirn in einer weiteren wichtigen
Funktion zu nutzen lernen: als Denk-Instrument. Das ist das Ziel
gewisser rationaler Ansitze gegen Arger, von den Stoikern wie
Marc Aurel iiber William JAMES (bis zur vorletzten Jahrhundert-
wende) zu neueren Ansédtzen ab 1914 (Alfred ADLER) und bald
darauf Viktor FRANKLs Trotzmacht des Geistes (gegen unange-
nehme Gefiihle) und Albert ELLIS’ Rational-Emotive-Therapie
(RET). Eine neuere Variante macht es uns leichter denn je, uns
rational mit unserem Zorn auseinanderzusetzen und ihn zu ent-
schirfen!

AEK-¢
PR
{0 A2

Wir kénnen uns jeden Tag, jede Stunde,
jede Minute entscheiden, ob wir uns
effizienter lirgern wollen (kiirzer,
weniger intensiv, seltener) oder ob
wir unsere Feindseligkeit leben
wollen. Letzteres heifft im Klar-
text, daB3 wir von unserem Haf
»gelebt werden*, wihrend Anti-
Arger-Strategien bedeu-
ten, dafl wir unser Leben
in die Hand nehmen.

(et

Kosion €- ENERGIE
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Nur so konnen wir Energien fiir Ent-DECK-ungen befreien. Neu-
gierde kostet Kraft, und zwar E-Energie. Entwicklungs-Prozesse
(z.B. zu lernen, sich effizienter zu drgern) ebenso. Das wire mei-
nes Erachtens besonders menschlich.

Vom Standpunkt unseres Energien-Haushaltes ist das die beste
Entscheidung, die wir treffen kdnnen! Sie sehen also, wir brau-
chen gar keine ,,hehren* altruistischen Ziele fiir mehr Menschlich-
keit, tun Sie es doch einfach aus purem Egoismus.

Freund oder Feind

Es ist erschreckend, wie viele Menschen ihren Mitmenschen
feindliche Absichten entweder bewuf3t unterstellen (,,Der wollte
mich doch nur ...!*) oder aber unbewuf3t davon ausgehen. Denken
Sie mit: Eine groBe Anzahl an Arger-Situationen beruht auf einem
lappischen Mi3verstindnis®, das sich aber nur in einem Bruch-
teil der Fille als solches herausstellen kann. Wenn wir den ande-
ren bzw. seine Motive als ,,feindlich” eingestuft haben, dann ver-
halten wir uns so, als seien sie feindlich gewesen. Dadurch 16sen
wir dhnliche Impulse in ihm aus, und bald werden sie feindlich
sein — auf beiden Seiten! Und nun geht der Arger in die nichst-
hohere Stufe:

Je weniger wir mit dem ,,Feind“ reden, desto schlimmer
wird alles, weil wir ja ohne zu sprechen nie feststellen
konnen, in welcher Hinsicht jeder die Dinge nur anders
interpretiert hatte.

Fallen Thnen spontan Situationen ein, bei denen Sie im nachhinein
auf ein MiBverstindnis ,,gestoen” sind? Dann erinnern Sie sich
doch bitte einen Augenblick an all die unguten Gefiihle, die alle
Betroffenen erleiden muften, solange jeder vom anderen doch
,Hnur das Schlimmste® annehmen ,,mufte”. Notieren Sie Stich-
punkte, um diese Situationen zu identifizieren (damit sie Thnen fiir
alle Zukunft eine Lehre sein konnten):

->

>
>
>

Vgl. H (HERAUS-
Forderung, S. 36).

Strategie Nr. 1

L)

25
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K=

100

0

Jeder mifpt
mit seinem

Mafstab.

Insel bzw. Insel-
Modell, vgl. S. 76 ff.

Besonders traurig ist: Wir schaffen hier einen Néihrboden fiir

selbsterfiillende Prophezeiungen (die der Harvard-Pro-

fessor MERTON in den fiinfziger Jahren des letzten

Jahrhunderts erstmals wissenschaftlich nachge-

‘ wiesen hat). Weil ich annehme, der andere sei

mir feindlich gesinnt, benehme ich mich ent-

sprechend; dadurch aber mache ich ihn so, und

bald blicke ich zuriick (auf eine Reihe von

Auseinandersetzungen) und bin iiberzeugt davon, all diese
Feindlichkeit sei von Anfang an vorhanden gewesen.

Es gibt tausende von Griinden fiir derartige Aneinander-Vorbei-
Mechanismen. Hier einige Moglichkeiten:

Maoglichkeit 1: Andere Priorititen

Der ,.fiese Feind*“ hat andere Prioritdten, daher empfindet er einen
Aspekt der Angelegenheit als weniger wichtig (als wir).

Ich édrgere mich, wenn AutorInnen, LehrerInnen, TrainerInnen etc.
ihre Quellen nicht angeben, weil sie dadurch die (oft jahrelange)
Arbeit anderer plagiieren (klauen). In einem meiner Verlage gab es
einmal einen Hersteller, der regelmifig einige meiner ,heiligen*
FuBnoten mit Quellen ,,vergall“. Natiirlich unterstellte ich sofort
bosen Willen. Da die Angelegenheit auf meiner Prioritéts-Skala
bei 95 % liegt, reagierte ich regelmiBig so, als hitte ihm das klar
sein miissen. Nur, solange ich ihm das nicht erklérte — woher soll-
te er das wissen? Im Zweifelsfall geht er von seiner ,,Insel” aus;
dort mag wissenschaftliche Exaktheit untergeordnet (oder gar
nicht vorhanden) sein. Fiir ihn ist das Aussehen der Seite wichtiger.
Wenn nun eine FuBnote nicht mehr auf die Seite paBite, dann neig-
te er dazu, sie wegzulassen. Deshalb schlug ich natiirlich Krach
(einen 95-Prozent-Krach), der im Hinblick auf seine niedrige (oder
fehlende) Prioritit liberhaupt keinen Sinn ergab. Merke:

Wann immer jemand sich ,,liber alle Gebiihr* aufregt: Es
ist niemals ,,iiber Gebiihr in seiner Insel, nur in unserer!

Wenn wir lernen, die Aufregung als moglichen Indikator seiner
Werte-Skala zu sehen (fragen wir doch, wieviel Prozent er/sie die-
ser Sache geben wiirde), dann konnen wir gemeinsam unterschei-
den zwischen: Schreien, weil gerade wegen einer anderen Sache
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sauer (Zorn-Skala auf 180!), oder nach-DRUCK-lich (laut) reden,
weil diese Sache immens wichtig ist (Prioritits-Skala 95 %).

Moglichkeit 2: Zwiange des ,,Feindes*

Der , fiese Feind“ steht unter Zwingen. So drgerte sich ein Leser
meines Birkenbihl-Beratungs-Briefes iiber seine Mitarbeiterin, die
es abends immer wahnsinnig eilig hatte, das Biiro zu verlassen. Er
erzdhlte mir davon in der monatlichen Hotline und sagte:

Ich neige dazu, wichtige Besprechungen nach 16 Uhr zu be-
ginnen, wenn die Telefon-Kernzeit vorbei ist, damit man in
Ruhe miteinander sprechen kann. Das miifite sie als Frau ja
eigentlich goutieren, es heifit doch immer, wir Ménner seien.
nicht gesprichsbereit, oder? Nun, sie weill das genau, aber
trotzdem besteht sie darauf, per Gleitzeit-Regelung um
16.30 Uhr zu gehen!

Ich fragte, ob er denn wisse, warum sie das tite. Dies 10ste
einige Sitze liber ihre ,totale Sturheit” etc. aus, aber ich wie-
derholte meine Frage. Letztlich stellte sich heraus, daf} er keine
Ahnung hatte. Er war genausowenig auf die Idee gekommen, sie
zu fragen, warum sie so iiberpiinktlich ging, wie ich damals auf
die Idee gekommen war, den Hersteller zu fragen, warum immer
wieder Quellenverweise aus meinen Manuskripten verschwanden.
Also vereinbarten wir, er werde sie fragen und mir dann faxen.
Falls er meinte, dann noch Hilfe zu brauchen, wiirde ich ihn
zuriickrufen und das Hotline-Gesprich fortsetzen. Zwei Tage spiter
kam das Fax:

»die werden es nicht glauben! Sie hat ein Kind und ist ge-
schieden. Wenn sie nicht rechtzeitig bei der Tagesmutter auf-
taucht, die mit einem eigenen behinderten Kind zur Therapie
muB, dann landet ihr Sohn bei einer ,,netten” Nachbarin, die
ihn jedoch nur vor dem Fernseher parkt, und genau das will sie
vermeiden. Ich bin so erleichtert, da3 es so einfach ist und
habe ihr versprochen, in Zukunft mit ihr frither, vor der Tele-
fon-Kernzeit, zu sprechen. Das ist fiir uns beide akzeptabel;
Sie brauchen also nicht zuriickzurufen. Danke .

27

Weil wir uns aufgrund
von purem ,,Horensa-
gen® (vor Gericht ver-
boten!) oft iiber unsere
Mitmenschen aufregen
bzw. gedngstigt oder
verdrgert reagieren, so
als hitten sie tatséchlich
gesagt oder getan, was
man uns zugetragen hat,
mochte ich Thnen zwei
Fallbeispiele dafiir an-
bieten. In solchen Fil-
len gilt: Priifen Sie Ihre
Pramissen (pri = vor,
Pramissen = vor-ge-
gebene Infos)!
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Jeder baut auf Fehl-
informationen iiber den
fiesen Feind* auf.

Jeder legte jede Silbe
auf die Goldwaage.

Moglichkeit 3: Des-Information (Fall 1)

Jeder baut auf Fehlinformationen iiber den ,,fiesen Feind“ auf. Ein
Vertragspartner schien sich absolut nicht an Abmachungen zu hal-
ten. Ich rief immer wieder unseren Gewéhrsmann an (eine Person,
der beide Seiten vertrauten, und die wir gegenseitig immer wieder
einschalteten, um unseren Standpunkt ,,driiben® bekannt zu ma-
chen). Leider gab diese Person anscheinend nur Bruchteile der In-
fos weiter, so dal} beide Seiten iiberzeugt waren, der Vertragspart-
ner sei extrem ,,fies”. Dies klérte sich erst in einem Meeting (mit
Anwalt), nach Ausscheiden des Vertrauensmannes; nun mufiten
wir direkt miteinander reden.

Die ersten Stunden waren sehr hitzig, jeder legte jede Silbe auf
die Goldwaage und war sofort bereit, abzuspringen und einen
Vertragsbruch nachzuweisen. Aber nach einer Weile begannen wir
zu begreifen, wie viele Miverstandnisse zwischen uns lagen, und
langsam konnten wir eine neue Basis erarbeiten.

Dennoch dauerte es lange, bis wir unsere monatelangen Gra-
benkdmpfe vergessen konnten. Drei Wochen nach dem Meeting
wollte einer der beiden Herren der ,,Gegenseite* mir frohe Weih-
nachten wiinschen, und sofort vermutete ich irgendeine faule
Angelegenheit. Inzwischen beginnt die Situation sich zu entspan-
nen, und beide Seiten beginnen (wieder) anzunehmen, daf3 wir
einander vielleicht doch trauen kénnen. Davon waren wir vor
knapp einem Jahr ausgegangen, als wir den besagten Vertrag mit-
einander abgeschlossen hatten.

Natiirlich konnten wir jetzt sagen, der Vertrauensmann war schuld.
Aber darum geht es nicht. Was wir in dieser langen vorweihnacht-
lichen Verhandlung eindeutig feststellten war: Jede Seite hitte
jederzeit versuchen konnen, direkten Kontakt zum ,,Gegner* auf-
zunehmen, aber wir hatten es beide nie versucht! Merke:
Je verbissener zwei Parteien der jeweilig anderen Boses
andichtet, desto dringender wird die Frage: Wann haben
Sie das letzte Mal direkt miteinander kommuniziert?

Vielleicht mochten Sie eine E-Mail (ein Fax, einen Brief) mit den
dringendsten Fragen lossenden und dem ,fiesen Feind* die Mog-
lichkeit geben, etwaige Miflverstdndnisse aufzukldaren? Wenn die-
ses Vorgehen uns auch nicht immer zum Gewinner des goldenen
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Eisschrankes macht, in vielen Féllen ist es das Beste, was Sie tun
konnen!

PS: Ein kldrendes Gesprich kann man gut mit einer Story einlei-
ten, die zeigt, wie man (oder jemand) in der Vergangenheit durch
ein Mifverstindnis ... (vgl. vorherigen Abschnitt; deshalb biete ich
Thnen ja diese Beispiele an). Das bricht das Eis oft besser als jede
direkte Frage und bereitet den Boden vor, nach Parallelen in der
Geschichte zu suchen. Damit aber schalten wir auf kreatives,
suchendes Denken um.

Moglichkeit 4: Des-Information (Fall 2)

Der ,fiese Feind“ baut auf Fehl- oder Des-Informationen auf.
Eine Seminar-Teilnehmerin erzéihlte mir, sie sei Anwéltin und
habe sich auf Nach-Scheidungs-Probleme spezialisiert, wenn z.B.
die Eltern um das Kind kiimpfen. In diesem einen Fall vertrat sie
einen ausldndischen Vater, dessen Ex-Frau ihn partout vom Kind
fernhalten wollte, wiewohl die beiden sich bei der ,,freundlichen®
Scheidung auf gemeinsame Erziehungsrechte geeinigt hatten. Es
gab einige Wochen lang dufBerst peinliche Situationen, bis sich
herausstellte: Sie hatte angenommen, er wolle seinen Sohn in sein
Heimatland mitnehmen, weil er gesagt hatte, er freue sich darauf,
daB sein Sohn bald die GroBfamilie kennenlernen wiirde. In Wirk-
lichkeit stellte sich heraus, daf3 seine (seit 23 Jahren) in Deutsch-
land lebenden Eltern Goldene Hochzeit feiern wiirden und dafl —
der Tradition gemaf — alle Verwandten ersten und zweiten Grades
zum Wohnort der Jubilare reisen miifiten, also nach Deutschland.
Dort wollte er stolz seinen Sohn mit dessen Onkeln und Tanten
bekannt machen.

Merke: Wenn wir aufgrund einer falschen Schluffolgerung unse-
rerseits (wie hier) zu einer Annahme tiber die Situation kommen,
dann halten wir unsere eigene Meinung hieriiber fiir Fakt! Unser
Gehirn ist nicht wirklich gut darin, Fakten von Annahmen, Mei-
nungen, Hoffnungen etc. zu trennen, deshalb dauert es Jahre, bis
Kinder dies ansatzweise schaffen (ab ca. 8 Jahren), und auch
danach gelingt es uns immer nur ungeniigend. Dies ist ein gutes
Fallbeispiel, weil es einen typischen Mechanismus aufzeigt.

Vgl. auch mein
Taschenbuch
StoryPower (mit zahl-
reichen Stories).

(i vex wethielo
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Daraus konnen wir eine Lehre ziehen (vgl. auch Moglichkeit 3
und 4, S. 28 £.):

Haben Sie Zweifel, tiberpriifen Sie Ihre Primissen!

Senden Sie eine E-Mail (ein Fax oder einen Brief) und bitten Sie,
zu einigen Fragen kurz Stellung zu nehmen. Wenn die Mutter
(Moglichkeit 4) das getan und gefragt hitte: ,,Wann hast du vor,
unseren Sohn ...7*, hitte er mit ,,Nie!* oder ,,Wieso? Was meinst
du?* 0.4. reagiert, und es wire allen Beteiligten eine Menge Arger
(und Anwaltskosten) erspart geblieben. Denken Sie insbesondere
in solchen Féllen daran, was es fiir das Kind bedeutet: Da haben
wir verniinftige Eltern, die sich freundschaftlich trennen und das
Kind weiterhin gemeinsam betreuen, also eigentlich optimal. Und
dann verseucht ein Partner aufgrund einer falschen Schlufifolge-
rung wochenlang das Klima, statt einmal mit dem anderen zu
reden! Das kann man als Beobachter nicht nachvollziehen. Aber
als Betroffene/r sehr wohl, denn:

Solange man die eigene unzuldngliche (falsche) Schluf3-

folgerung fiir eine Tatsache hilt, solange benimmt man

sich so, als sei sie wahr!

Das kann nur Aufkldrung beenden! Also: Das néchste Mal, wenn
Sie sich ,,maBlos“ iiber einen ,.fiesen Feind“ aufregen, lesen Sie
diesen Abschnitt noch einmal!

Maoglichkeit 5: Andere Motive

Der ,.fiese Feind* schlieB3t von sich (von seiner Insel) auf uns und
unterstellt seine (aber fiir uns vollig unpassenden) Motive. Da-
durch aber muf} die Angelegenheit aus seiner Perspektive drama-
tisch anders auf ithn wirken. So nahm mein Webmaster einmal an,
ich wiirde regelmédfig in unserer Wandzeitung auf meiner damali-
gen Website iiber geplante nichste Schritte reden (z.B. ,,Dem-
ndchst in unserem neuen Forum ...“), um ihn unter Druck zu set-
zen — um ihn quasi zu ver-GEWALT-igen, wenn er mal wieder
mehr Probleme 16sen mufte, als er urspriinglich erwartet hatte.
Tatsache war, dafl ich unseren Insidern voller Freude mitteilen
wollte, was demnichst zu erwarten sei. Ich hitte im Leben nie-
mals angenommen, daf} jemand das so interpretieren konnte.
Nachdem wir das einmal abgeklért haben, kénnen wir beide viel
besser damit umgehen.
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Ich bin sicher, Thnen fallen sofort einige Beispiele aus Threm
Leben ein, bei denen sich im nachhinein dhnliche Irrtiimer fest-
stellen lieBen. Deshalb mochte ich Thnen raten: Im Zweifelsfall
fiir den Angeklagten.
Seien Sie genauso fair wie eine Jury in einem Gerichts-
saal, und verurteilen Sie keinen scheinbaren ,,fiesen
Feind“, ehe Sie den Fall nicht untersucht haben.

Minimal-Strategie: Geben Sie sich und Ihren Kontrahenten die
Chance herauszufinden, ob ein Mi3versténdnis vorliegt ...

Fiir Fortgeschrittene: Gehen Sie davon aus, der andere sei Ihr
Freund, und handeln Sie so, als sei er Ihr Freund. So erzeugen Sie
ndmlich die selbsterfiillende Prophezeiung in die positive Rich-
tung. Ich weil}, viele meiner Seminar-TeilnehmerInnen winken
nun miide ab, aber: Man kann erst wissen, ob so etwas moglich
ist, nachdem man es ausprobiert hat! SchlieBlich haben Sie in vie-
len Fillen garantiert das Gegenteil geschafft! Sie nahmen an,
jemand sei ,.fies*, benahmen sich ,,dementsprechend* und bald
war er fies. Oder sind Sie die grofle Ausnahme, der das noch nie-
mals passiert ist? Gratulation!

Ich schitze die Zahl der Fille, in denen der vorgebliche

,fiese* Feind Thnen wohlgesonnen ist (wenn Sie ihn

nicht dauernd verletzen), weit hoher ein, als Sie im ersten

Ansatz vielleicht glauben.

Lassen Sie sich darauf ein, wie ein/e Forscherln zu sehen, was
sich ergeben wird?

Glauben Sie wirklich,
die selbsterfiillende
Prophezeiung findet
nur statt, wenn Sie
,das Schlimmste*
befiirchten?!
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Alle Original Birkenbihl-Seminare
auf einen Blick!

Wir haben uns auf eine abenteuerliche Schatzsuche begeben, um
dir die ultimative Sammlung aller Seminare von Vera F. Birken-
bihl zu présentieren — sorgféltig zusammengestellt und bereit,
dein Leben zu bereichern.

+++ Alle Videos & Horblicher an einem Ort vereint +++ Jederzeit
online abrufbar +++ Thematisch sortiert & einfach zuganglich +++
In verbesserter technischer Qualitat +++

Erlebe die faszinierende
Welt des Wissens mit
der unnachahmlichen
Erfolgstrainerin

Vera F. Birkenbihl.

Jetzt gleich loslegen!

Die Seminarbibliothek wird
kontinuierlich erweitert.

Umfangreiche Auswahl Lizensierte Expertenwissen
an spannenden Seminaraufnahmen aus liber 40 Jahren
Themenbereichen in hochster Qualitat

www.birkenbihl.tv

]larstcht



DAS ANTI-ARGER-BUCH

Das Anti-Arger-Buch ist ein konkurrenzloses Feuerwerk kluger Ideen, aber auch
ein Leitfaden auf der Entdeckungsreise zu sich selbst und fiir ein ausgeglichene-
res, entspannteres Leben.

Arger schadet uns und unserem Immunsystem. Deshalb ist es wichtig - auch um
unserer Gesundheit willen - zu lernen, bewusst mit ihm umzugehen. In den vier
Jahrzehnten ihrer Arbeit hat Vera F. Birkenbihl eine Fille von alltagstauglichen
Anti-Arger-Strategien entwickelt, von denen sie hier die 59 besten prasentiert.
Statt sich jeweils nur auf Theorie oder Praxis zu beschranken, liefert das vor-
liegende Buch sowohl eine interessante Einfiihrung in die wissenschaftlichen
Grundlagen als auch einen umfangreichen Praxisteil. Schon der Blick ins Inhalts-
verzeichnis gibt einen Vorgeschmack auf die iberraschende Bandbreite der vor-
gestellten Anregungen und Methoden. Das herausnehmbare »Gefihlsrad« zeigt
dir zudem, in welcher Stimmungslage du dich gerade befindest - ein spielerischer
und zugleich ernsthafter Weg, sich mit seinen Emotionen auseinanderzusetzen.

Uber drei Millionen Menschen haben erfolgreich ihre Sprachkurse, Biicher, Tonaufnahmen
sowie Videos angewendet und tiber 350.000 Menschen haben sie in Vortragen und Semi-
naren live erlebt. Ihre Biicher sind bis heute Bestseller. Auch die Birkenbihl-Methode,
Fremdsprachen zu lernen, wurde von ihr entwickelt.

Siewar die Leiterin des Instituts fiir gehirn-gerechtes Arbeiten und zahlt noch heute zu den
ganz GroBen der Seminar- und Coaching-Szene. Die Erfolgstrainerin studierte in den USA
Psychologie und Journalismus und begann dort 1970 mit ersten Vortrégen und Seminaren
in Industrie und Wirtschaft. Ende 1972 kehrte sie nach Europa zuriick und fiihrte ihre
Seminartatigkeit sehr erfolgreich fort. Zu ihren Kunden zahlten BMW, LBS, Sony, IBM,
Procter & Gamble, Siemens, 3M, Henkel, Mercedes, Hewlett Packard u.v. a. Bis zu ihrem
Lebensende im Dezember 2011 war sie als freie Autorin und Trainerin tatig.

Mehr Infos und weitere Verdffentlichungen auf

www.klarsicht-verlag.de

www.birkenbihl-sprachen.de
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