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PERSPEKTIVENWECHSEL

DURCH DIE AUGEN
DES ANDEREN

Wenn Menschen aufeinandertreffen, dann entscheidet

oft der erste Eindruck iiber Sympathie oder Antipathie.
Um erfolgreich zu sein, miissen wir alle Beziehungen -

ob freiwillig oder unfreiwillig gewahlt — so fiithren, dass

sie effektiv und reibungslos sind. Der Weg zu diesem Ziel
lautet: Perspektivenwechsel. VON FRAUKE ION
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enschen mit viel Empathie sind ,,Weich-

eier” und viel zu sehr auf die Befind-

lichkeiten des anderen eingestellt —
vor allem im Business-Kontext, in dem eher
Ergebnisse, Fakten, Tatsachen, Umsitze und
Kosten zdhlen als menschliche Facetten. Heut-
zutage werden wir immer hiufiger mit diesem
Vorurteil konfrontiert. Sicher, unsere Welt ist
immer mehr geprédgt durch narzisstische, auf
den eigenen Vorteil bedachte Vorgehenswei-
sen. Nur die ,,Harten“ kommen weiter, sind
erfolgreich, verdienen mehr Geld, haben ein
hoheres Ansehen. Kurzfristig mag das funkti-
onieren, langfristig bezweifele ich diese Atti-
tiide. Denn Einfithlungsvermogen hilft in der
téglichen Interaktion mit anderen. Ich bin
der Uberzeugung, dass zukiinftig jene erfolg-
reich sein werden, die sich besonders gut auf
ihr Gegentiber einstellen konnen — weil sie in
der Lage sind, die Perspektive zu wechseln. Sie
wissen, wie sie den anderen ,,bespielen miis-
sen, damit die Beziehung von Erfolg gekront
wird. Die frithere Empathie ist der heutige Per-
spektivenwechsel.

Warum ticken und verhalten sich die ande-
ren oft so anders, als wir es tun oder erwarten?
Und warum halten wir uns diese ,,Unfehlbar-
keiten“ immer wieder vor? Ich beschiftige mich
mit diesem Thema, seit ich denken kann. Nach
vielen Jahren als Fiihrungskraft und Personal-
entwicklerin, Trainerin und Coach habe ich
eine Erkldrung gefunden: Jeder Mensch hat eine
individuelle Personlichkeit. Das klingt erst ein-
mal nicht nach dem grofen Erkenntnis-Durch-
bruch. Aber lassen Sie uns mal genauer hin-
schauen. Die Personlichkeit eines Menschen ist
ein individueller Fingerabdruck seiner Bediirf-
nisse, Sicht- und Verhaltensweisen. Diese Per-
sonlichkeitsfaktoren bauen aufeinander auf, sie
beeinflussen sich, drgern einander, lieben sich
— eine kausale Kette, die uns zu dem Menschen
macht, der wir sind. Wenn wir dieses Wissen
in der Interaktion mit anderen nutzen, dann
ist es mafSgebend fiir unser menschliches Mit-
einander, fiir Motivation, gegenseitiges Ver-
stdndnis und letztlich fiir die Ergebnisse, die
wir erzielen. Diese Erkenntnis hat mich so fas-
ziniert und befliigelt, sodass ich ein Prinzip
daraus entwickelt habe — mit dem Ziel, mei-
nen Kunden damit in Seminaren und Coa-
chings zu 5-Sterne-Ergebnissen zu verhelfen:
das 5-Sterne-Prinzip.

DER FOKUS AUF DEM ANDEREN

Diese fiinf Sterne stehen fiir die drei Aspekte
der menschlichen Personlichkeit, also fiir die
Bediirfnisse, die Verhaltens- und die Sicht-
weisen, auferdem fiir das Gehirn als Uber-
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tragungsorgan und fiir die Ergebnisse unseres
Handelns. Bei meinem 5-Sterne-Prinzip geht
es um die Kausalitit dieser Sterne. Die grund-
legenden Bediirfnisse im Kern der Personlich-
keit (erster Stern) stehen fiir unsere intrinsi-
schen Antreiber, fiir die Motive, nach deren
Erfiillung wir streben. Die jeweilige Auspré-
gung dieser Motive, die sogenannte Motiv-
konstellation, hat — neben anderen Faktoren
wie Kultur, Erziehung, Erlebnisse und Erfah-
rungen — Einfluss auf die individuelle Sicht-
weise des Menschen (zweiter Stern). Unser
Gehirn (dritter Stern) ist so etwas wie das
,Ubertragungsorgan® Es iibersetzt die Sicht-
weise in konkretes (bewusstes oder unbewuss-
tes) Verhalten (vierter Stern). Wie Paul Watz-
lawick bemerkt hat, konnen wir ,,nicht nicht
kommunizieren®, und genauso kénnen wir
uns auch ,,nicht nicht verhalten® Schlie3lich
fiihrt alles, was wir tun oder auch nicht tun,
zu einem Ergebnis (fiinfter Stern). Beriick-
sichtigen Sie diese Aspekte in der Interaktion
mit Menschen, dann gelingt es Thnen besser,
Thre Empathie-Kompetenz zu erhchen. Legen
Sie zunéchst den Fokus auf den anderen. Wie
sehen Sie ihn? Was sind seine Bediirfnisse?
Welche Sichtweisen dufdert er? Wie verhilt er
sich? Und dann wechseln Sie die Perspektive
und finden Sie heraus: Warum sehe ich ihn so?
Nehmen Sie sich Stern fiir Stern vor.

HALT DIE KLAPPE!

Ein einschneidendes Erlebnis hat meine Sicht
auf die Dinge entscheidend verdndert. Ich
besuchte eine Freundin und stand noch nicht
ganz in der Tiir, da sprudelte es schon aus ihr
heraus: ,,Frauke, du hast ja keine Ahnung, was
heute passiert ist...“ Thre 15-jdhrige Tochter
war beim Rauchen erwischt worden. Meine
ersten Gedanken waren: ,,Nun, das war ja
absehbar. Die Mutter raucht, der Vater raucht.
Alle Jugendlichen probieren es irgendwann
einmal aus.“ Ich besann mich aber und stellte
fest, dass ich mich gerade von meinen Sicht-
weisen steuern liefs und nicht neutral auf die
Situation schaute. Mein Unterbewusstsein
sprach zu mir: , Frauke, halt einfach mal die
Klappe und hor zu.“ Wir gingen rein und setz-
ten uns. Mein Unterbewusstsein wiederholte,
als hitte es einen Sprung in der Platte, drin-
gend noétige Ermahnungen: ,,Klappe halten
und zuhoren.“ Die ersten Minuten vergingen
und ich war wie in einem Mantra. Schliefilich
gelang es mir, mich auf ihre Schilderung ein-
zulassen. Am Ende der Story habe ich anders
gehandelt, als ich es bis dahin immer getan
hatte. Ich stellte folgende Frage: ,,Mdochtest
du meine Meinung dazu?“ Thre Antwort ee
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kam spontan und fiihlte sich wie eine Ohr-
feige an. ,,Nein“, sagte sie. ,,Ich wollte das nur
mal loswerden, lass uns heute Abend dariiber
reden.” In diesem Moment hatte ich begriffen,
was es bedeutet, zuzuhoren mit der Absicht,
zu verstehen — und nicht mit der Absicht, zu
antworten. Ein echter Durchbruch, der meine
Verhaltensweise in solchen Situationen fortan
verdndert hat. Ja, Menschen wollen iiber etwas
berichten, ihre Sichtweise darstellen, aber nicht
unbedingt unaufgefordert eine Meinung dazu
horen. Deshalb: Machen Sie sich bewusst, wie
wichtig Thnen eine Beziehung ist. Und dann
entscheiden Sie, ob Sie Thre Sichtweise dafiir
in solchen Situationen zurtickstellen wiirden.
Ein Nutzen ist in der Regel ein erstrebenswer-
tes Ergebnis. Und das Ergebnis befriedigt die
Bediirfnisse, die Motive. Und schon wieder sind
wir bei der Kausalitédt des 5-Sterne-Prinzips.

GEGEN INTRINSISCHE PRAFERENZ

Ein weiteres Beispiel ist meine Mitarbeiterin,
die ein niedriges Beziehungs-Motiv hat. Das
bedeutet, dass sie eine eher introvertierte Ein-
zelgdngerin ist, die ihre Energie aus Ruhe zieht.
Zu viel Trubel oder menschliche Kontakte in
Situationen, in denen sie sich konzentrieren
muss, kosten sie viel Energie. Meine Mitarbei-
terin ist unschlagbar, wenn es darum geht, Bot-
schaften und Inhalte treffend zu formulieren
- eine wahre Textbegabung. Sie war die Erste,
die mein Rohmanuskript zu lesen bekam, und
sollte den Text auf Vordermann bringen. Um
diese Fihigkeit, dieses Talent richtig auszule-
ben, brauchte sie absolute Ruhe. Daher gab
ich ihr die Moglichkeit, von zu Hause aus zu
arbeiten - ein Umfeld, das ihr dabei hilft, Best-
leistungen zu vollbringen. Viele Unternehmen
scheuen sich noch immer vor der Homeoffice-
Regelung, vor Gleit- und Vertrauensarbeits-
zeit. Natiirlich miissen bei der Entscheidung
fiir oder gegen eine solche Regelung die Aufga-
benstellung und die Personlichkeit des Einzel-
nen beriicksichtigt werden. Ich kann aus mei-
ner Erfahrung heraus nur sagen: Es lohnt sich.
Ich habe mich auf die intrinsischen Antreiber
und Verhaltenspriferenzen meiner Mitarbei-
terin eingelassen und die Arbeitsbedingungen
daran angepasst, um ein 5-Sterne-Ergebnis
zu erzielen. Ohne die Unterstiitzung meiner
Mitarbeiterin wire das nicht moéglich gewe-
sen. Also: Passen Sie die Rahmenbedingungen
den gewiinschten Ergebnissen an — das funkti-
oniert natiirlich nicht immer in voller Konse-
quenz. Dennoch bin ich der Uberzeugung, dass
es Ofter moglich ist, als wir es uns eingestehen.

Sie konnen sich bewusst dazu entscheiden,
den anderen anders zu sehen. Sie konnen ver-

suchen, nicht sofort Thren Mafdstab anzusetzen,
sondern die Brille des anderen aufzusetzen und
zu sehen, was er sieht: um besser zu verstehen,
mehr zu fragen als zu sagen, mehr zu empfan-
gen als zu senden — mit der Absicht, auch in
dieser Beziehung das gewiinschte, angestrebte
Ergebnis zu erzielen. Wenn es Thnen gelingt,
die Perspektive zu wechseln, dann verfallen
Sie nicht in eine einfiihlsame Passivitit, in der
die anderen agieren und Sie nur reagieren. Mit
einer anderen, neuen Sichtweise steigern Sie
die Wahrscheinlichkeit, zu einem anderen, bes-
seren Ergebnis zu gelangen — und das in allen
Beziehungen, die Thr Leben begleiten. Nur Mut,
denn wenn Sie immer das tun, was Sie schon
immer getan haben, bekommen Sie auch immer
nur die Ergebnisse, die Sie schon immer bekom-
men haben. Wechseln Sie die Perspektive, stei-
gern Sie Thr empathisches Einfiihlungsvermo-
gen und machen Sie Thre Beziehungen bewusst
und zielfithrend zu 5-Sterne-Beziehungen. <e

SO ERREICHEN SIE
S5-STERNE-ERGEBNISSE IN
BEZIEHUNGEN

1. Motive: Was sind meine
Motive? Werden durch das
erreichte Ergebnis meine
Bedirfnisse befriedigte

2. Sichtweise: Mit welcher
,Brille” schaue ich auf das Thema,
die Situation, die Beziehung,

die mein Ergebnis beeinflusst?
Habe ich Uberzeugungen und
Glaubenssdtze entwickelt, die das
angestrebte Ergebnis womdglich
nicht unterstitzen?

3. Verhalten: Passt mein
Verhalten zum Ergebnis? Oder
stolpere ich immer wieder in
Verhaltensmuster, die nicht
forderlich sind

4. Ergebnis: Welches Ergebnis

strebe ich an? Was wadre fiir mich
ein 5-Sterne-Ergebnis und welche

neuen Sichtweisen wiirden helfen,
dieses zu erreichen?
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