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Das Weiche siegt liber das Harte.
Das Schwache siegt iber das Starke.

Laotse: Tao te king

Vorwort

Wo gehobelt wird, da fallen Spane. Und wo Menschen
miteinander reden, da vergreifen sie sich auch manch-
mal im Ton. Es passiert schnell und oft ohne jede Vor-
warnung: Aus dem Mund unseres Gegentibers kommt
ein bloder Spruch, ein dtzender Kommentar oder eine
harsche Bemerkung. Und jetzt stehen wir da. Wie sollen
wir damit umgehen? Zuriickschlagen nach dem Motto:
Wie du mir, so ich dir? Oder erstarren und nichts sagen,
aber dafiir stundenlang tiber eine Retourkutsche nach-
denken?

Ich arbeite schon sehr lange als Kommunikations-
trainerin. In meinen Workshops und Trainings konnen
die Teilnehmer ihre Lieblingsprobleme mit einbringen.
Auf Platz eins der Hitliste stand immer wieder die
Frage: Wie kann ich mit unsachlichen, bloden Bemer-
kungen umgehen? Oft mit dem Zusatz: Ohne mich da-
bei aufzuregen und ohne einen Streit vom Zaun zu bre-
chen. Gute Frage.

Ich habe tiber zehn Jahre lang zu diesem Thema
Antworten gesammelt. Meine Antworten mussten da-
bei nicht nur theoretisch gut klingen. Nein, sie mussten
vor allem im Alltag meiner Teilnehmer tatsachlich funk-
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tionieren. Ich suchte also nach praktischen Methoden,
wie man mit einer verbalen Attacke moglichst elegant
und stressfrei fertig wird.

Bei meiner Suche habe ich mich vor allem von den
asiatischen Kampfsportarten inspirieren lassen. Eine
wichtige Erfahrung war ein Aikido-Training — eine ja-
panische Selbstverteidigungstechnik —, das ich einmal
beobachtet habe. Ich sall am Rand und sah, wie eine
kleine, etwas altere Frau einen viel grofleren Angreifer
auf die Matte legte. Sie tat das mit wirbelnden Bewe-
gungen, die mehr nach einem Tanz als nach einem
Kampf aussahen. Anschliefend hielt sie ihren Angrei-
fer so fest, dass er unten blieb und nicht weiter kamp-
fen konnte.

Diese Szene hat mich nicht wieder losgelassen. Mich
bewegte ein Gedanke: Lisst sich das, was in der korper-
lichen Selbstverteidigung passiert, auch auf unsere Ge-
sprache tibertragen? Konnen wir uns ebenso geschickt
gegen verbale Angriffe verteidigen?

Das Kernprinzip von Judo und Aikido lautet: Das
Sanfte kann das Harte bezwingen. Wer diese Kampf-
sportarten erlernt, trainiert auch immer eine geistige
Haltung, die sich aus der Philosophie des Taoismus, des
Buddhismus und des Zen ableitet.

Beim Judo und Aikido werden raffinierte Hebel-,
Wurf- und Festhaltegriffe eingesetzt, mit denen auch
ein starker Angreifer iberwaltigt werden kann. Und so
habe ich nach miindlichen Strategien gesucht, mit de-
nen wir einen verbalen Angriff unschidlich machen
konnen. Und ich habe sie gefunden.

Die besten Strategien, mit denen Sie sich verteidi-
gen konnen, finden Sie in diesem Buch.
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Dabei habe ich samtliche Kontra-Strategien nach stren-
gen Qualitatskriterien entwickelt:

o Alle Strategien dienen nur Threr Selbstverteidigung.
Mit ihnen lassen sich keine Angriffe durchfiihren.

e Sie sind einfach, leicht zu merken und funktionieren
ohne komplizierte Formulierungen.

o Jede Strategie ist generell einsetzbar und eine univer-
sale Antwort auf fast alle verbale Angriffe.

o Alle Kontra-Strategien sind frei von herabsetzenden,
beleidigenden oder verletzenden Worten.

e Die Beziehungsebene wird nicht vergiftet. Nach je-
der Strategie konnen Sie, wenn Sie wollen, mit Threm
Gegeniiber ein ganz normales Gesprich fiihren.

Der vielleicht grof8te Nutzen meiner Kontra-Strategien
liegt auf einer ganz anderen Ebene. Alle haben die Kraft,
Gefiihle zu verandern. Und zwar Thre Gefiihle. Mit die-
sen Kontra-Antworten kommen Sie raus aus dem Belei-
digt- und Getroffensein. Stattdessen iiben Sie sich in
der Kunst des Driiberstehens.

Mit dieser verbalen Selbstverteidigung verwickeln
Sie sich nicht in das niedrige Niveau der dummen Be-
merkungen. Damit ersparen Sie sich eine unfruchtbare
Schlammschlacht mit Threm Angreifer.

Wenn Sie immer schon mal souveridn Kontra geben
und dabei licheln wollten — hier sind Sie richtig. Und
beim Lesen wiinsche ich Thnen vor allem eines: viel

Spal!
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Die Kunst des Nichtkdampfens

Hundert Siege in hundert Schlachten zu erringen
ist nicht die hochste Kunst.

Den Feind kampflos zu unterwerfen,

das ist die hochste Kunst.

Sun Tsu

Jenseits von Hauen und Abhauen:

Die Kunst des
Nichtkampfens

Kampfen oder sich streiten ist nicht das Schlaueste, was
Sie tun konnen. Denn jeder Kampf, auf den Sie sich ein-
lassen, hat Nebenwirkungen — vor allem fiir Sie. Da ist
beispielsweise der Stress, der in Threm Korper entsteht,
wenn Sie sich streiten. Dieser Stress geht einher mit ei-
ner wiederholten Cortisol-Ausschiittung.

Das Stresshormon Cortisol macht Thren Korper an
allen Ecken und Enden krank. Es greift Herz und
Kreislauf an, stort die Verdauung und die Libido,
macht schlapp, alt und ungliicklich. Stress mitsamt
dem dazugehorigen Cortisol ist laut WHO (Weltge-
sundheitsorganisation) der grofite Killer in den Indus-
trienationen.
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Die Kunst des Nichtkdmpfens

Kampfen verursacht Stress. Und dieser Stress scha-
digt Sie. Egal, wie erfolgreich Sie sich streiten, Thr Kor-
per und Thre Seele werden dabei leiden.

Wie wir uns beim Kdmpfen selbst verletzen

Wenn Sie anfangen, mit einem anderen Menschen zu
kampfen, dann ist das so, als wiirden Sie in einen Hau-
fen Glasscherben greifen. Sie konnen Thr Gegentiber
mit den Glasscherben bewerfen und vielleicht auch ver-
letzen. Aber Sie schidigen sich selbst sehr viel mehr.
Schauen Sie nach. Sie haben sich tiefe Schnittwunden
an den Handen zugefiigt. Nein, das hat Thnen nicht Thr
Gegner angetan. Das waren Sie selbst.

Eigentlich muss Thr Widersacher tiberhaupt nichts
tun, damit Sie verletzt werden. Er braucht nur ruhig da-
zustehen und abzuwarten, was Sie alles gegen ihn unter-
nehmen. Er kann Thnen dabei zuschauen, wie Sie sich
auf ihn fixieren, wie Sie sich aufregen und dabei alle
moglichen belastenden Gefiihle erleben. Er kann da-
rauf vertrauen, dass Sie sich bei anderen Menschen tiber
ihn beklagen. Und was passiert, wiahrend Sie sich bekla-
gen? Sie erzahlen davon, wie unmoglich sich Thr Wider-
sacher benimmt. Und wihrend Sie dartiber reden, ent-
stehtinThneneine Menge Arger plus Muskelverspannung
plus ein Uberschuss an Magensdure. Schlicht und ein-
fach: Es geht Thnen nicht gut.

Thr Widersacher kann darauf vertrauen, dass Sie he-
rumgribeln und sich in Threm Gedankenkarussell
schlecht fihlen. Solange Sie sich innerlich mit dem
Streit beschiftigen, schiittet Thr Korper das Stresshor-
mon Cortisol aus. Wieder und wieder. Damit schiadigen
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Die Kunst des Nichtkdampfens

Sie sich sehr viel mehr und dauerhafter, als es Thr Geg-
ner je konnte.

Das Opfer, der Kdmpfer und die Weisheit

Ich will nicht behaupten, dass das Kimpfen generell
schlecht oder verkehrt wire. Fiir jemanden, der bisher
immer nur das Opfer war und sich nie gewehrt hat, mag
das Kiampfen ein Fortschritt sein. Vorher war der Be-
treffende immer nur der Dumme, der sich nie gewehrt
hat. Jetzt zeigt er, dass er die Courage hat, fiir sich ein-
zustehen. Das ist ein wichtiger Entwicklungsschritt fiir
alle, die bisher immer auf der Verliererseite standen.
Aufstehen, Riickgrat zeigen und dem Konflikt nicht aus
dem Weg gehen. So weit, so gut.

Leider bleiben manche Menschen bei diesem Ent-
wicklungsschritt stehen. Sie glauben, sie miissten immer
kampfen, um sich durchzusetzen. »Das lass ich mir
nicht gefallen!« und »Ich muss mich wehren!« lautet
ihr Schlachtruf. Fiir jemanden, der so denkt, gibt es
scheinbar nur zwei Moglichkeiten: Entweder kampfen
und vielleicht gewinnen. Oder nicht kdmpfen, aber
dann garantiert verlieren.

Zum Gluck gibt es mehr als nur diese zwei Mog-
lichkeiten.

Der Kampf ist nicht der Weisheit letzter Schluss. Es
ist nicht die hochste Entwicklungsstufe und es ist auch
nicht das Beste, was wir fiir uns tun konnen. Nicht zu
kimpfen und dennoch gewinnen, ist eine weitere Mog-
lichkeit, die wir haben.

Das Nichtkdmpfen liegt auf einer hoheren Ebene,
jenseits von Hauen oder Abhauen. In den nichsten Ka-
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Die Kunst des Nichtkdmpfens

piteln mochte ich Thnen diese andere Moglichkeit ans
Herz legen. Das Gute dabei ist, dass Sie nichts von Ih-
rem bisherigen Verhalten wegwerfen oder ausschliefen
missen. Sie konnen sich weiterhin mit anderen Men-
schen streiten, sich argern und all den fiesen Stress erle-
ben, den das bringt. Aber nehmen Sie zusatzlich auch
die Moglichkeit, nicht zu kimpfen, mit an Bord. In den
Strategien des Nichtkimpfens liegt eine enorme Er-
leichterung. Das ist wichtig fiir alle, die in ihrem Leben
auch so schon genug Stress haben.

Die Kunst des Nichtkdmpfens in Vollendung

In dem Buch Aikido und der neue Krieger erzahlt Terry
Dobson von heiklen Situationen, die er in einem Vorort-
zug in Tokio erlebt hat. Ich erzihle Thnen die Geschichte
hier in einer Kurzfassung. Sie zeigt sehr schon, wie durch
das Nichtkdmpfen ein Kampf gewonnen wird.

Terry Dobson sal} in Tokio in einem dieser vollen
Ziige. Thm fiel ein japanischer Arbeiter auf, der ziemlich
betrunken war und herumpobelte. Dieser betrunkene
Mann war voller Wut und Hass, als er eine Frau angriff,
die ein Baby auf dem Arm hatte. Kurz darauf be-
schimpfte er eine alte Frau. Terry Dobson, tiber 1,80 m
grol3, hatte jahrelang Aikido trainiert. Er sah, wie der
Betrunkene diese unschuldigen Menschen drangsa-
lierte, und das war fiir ihn ein guter Grund, um einzu-
schreiten. Er wollte diesen betrunkenen, aggressiven
Kerl in seine Schranken verweisen. Zugleich bekam er
damit endlich eine Chance, seine Aikido-Kampfkunst
moralisch sinnvoll einzusetzen.

Er stand auf, der Betrunkene sah ihn und schimpfte
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Die Kunst des Nichtkdampfens

sofort los. Terry Dobson, der Aikido-Kampfer, warf
dem betrunkenen Mann mit gespitzten Lippen einen
Kuss zu. Der Betrunkene wurde jetzt richtig wiitend. Er
stiirmte los.

Da rief jemand sehr laut und kraftvoll »He!«. Der
Betrunkene stoppte seinen Angriff und torkelte in die
Richtung, aus der der Ruf kam. Auch Terry Dobson,
der sich schon auf die Attacke vorbereitet hatte, schaute
in diese Richtung.

Ein kleiner, alter Mann sagte zu dem Betrunkenen
in einem jovialen Tonfall: »Komm mal her.«

Der Betrunkene, bereit zuzuschlagen, baute sich
vor dem kleinen, alten Mann auf und fragte ihn aggres-
siv: »Was willst du, du alter Scheiller?«

Der alte Mann fragte den Betrunkenen freundlich:
»Was hast du getrunken?«

Der Betrunkene sagte, immer noch sehr aggressiv,
dass er Sake getrunken hatte.

Der Alte fing an, freudig zu erzahlen, dass er auch
gern Sake mit seiner Frau zusammen trank, drauflen im
Garten auf der Bank. Und dabei strahlte er den Betrun-
kenen an. Der beruhigte sich etwas. Der Alte fragte ihn
nach seiner Frau.

Da wurde der betrunkene Mann traurig. Er hatte
keine Frau, auch kein Geld und keinen Platz zum Schla-
fen. Er schamte sich dafiir.

Der Alte blieb freundlich. »Warum setzt du dich
nicht hierher und erzahlst mir alles.«

Der Betrunkene setzte sich und beide fingen an zu
reden.

Terry Dobson erkannte, dass er gerade Aikido in
Vollendung gesehen hatte.
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Die Kunst des Nichtkamplens oo
Er, der durchtrainierte Aikido-Kampfer, wollte den
Betrunkenen mit purer Muskelkraft bekdampfen. Der
alte Mann hingegen brauchte nur ein paar freundliche
Worte, um zu gewinnen.
Das ist die Geisteshaltung des Nichtkdmpfens.
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Die Kunst des Nichtkdampfens

Das Ziel ist nicht, den Angreifer durch Widerstand
gegen seine MaBnahmen

und durch einen Gegenangriff zu besiegen,

was ja auf sein Spiel eingehen hieBe,

sondern seine Handlungen in Giite,

durch eine Folge kreisférmiger Bewegungen
umzulenken,

so dass sein Angriff nicht gelingen und nicht
wiederholt werden kann.

André Protin

Kommunikation
statt Konfrontation

Wie konnen wir mit den Gemeinheiten anderer Men-
schen fertig werden, ohne zu kdampfen? Schauen wir
mal naher hin und betrachten die Gemeinheit, die uns
im Alltag am haufigsten passiert: die verbale Attacke,
der Angriff mit Worten. Das sind der gewohnliche
blode Spruch, die dumme Bemerkung, die boshafte
Stichelei. Wie kommt es dazu? Steckt dahinter immer
Gehissigkeit?

Hier ein Beispiel aus einer ganz normalen Partner-
schaft.
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Die Kunst des Nichtkdmpfens

War das jetzt eine harmlose Wortentgleisung oder
eine hinterhéltige Bosheit?

Peter war bereits seit einer Stunde fix und fertig angezo-
gen. Er saly im Wohnzimmer und klapperte mit dem Au-
toschliissel. Seine Frau Marita war immer noch im Bade-
zimmer und machte sich hiibsch. Beide wollten grof3
ausgehen, ins Theater. Peter verlor allmahlich die Ge-
duld. Er rief zum vierten Mal: »Jetzt beeil dich! Wir
miissen los.« Endlich kam Marita aus dem Badezimmer.

Sie stellte sich vor Peter hin und fragte unsicher:
»Sag mal, steht mir das blaue Kleid eigentlich noch? Ist
das nicht zu eng?«

Peter war ein wenig genervt. Er beflirchtete, dass
sich Marita gleich neu einkleiden wiirde. Ohne lange zu
tiberlegen antwortete er: »Das Kleid passt dir sehr gut.
Du siehst aus wie 'ne Wurst in strammer Pelle.«

Marita starrte ihn mit weit aufgerissenen Augen an
und atmete empOort aus.

Peter erkannte an ihrer Reaktion sofort: Das ging
daneben. Dabei meinte er es gar nicht bose. Er mag es
stramm. Und er mag Wiirste. Er wollte nur, dass sie
endlich fertig wird. Deshalb bekamen seine Worte eine
leichte Schraglage.

Fiir Marita war seine Antwort eine glatte Gemein-
heit. Wie kann er ihr das nur an den Kopf werfen?
Waurst in strammer Pelle — und das soll sie jetzt kampf-
los hinnehmen? Nein, fiir sie war das eine Beleidigung.

Marita stiirmte zurtick ins Badezimmer und knallte
die Tir zu. Kurz darauf erschien sie wieder und
schimpfte los: »Ich bin zu fett?! Das ist so unfair von
dir! Du weillt genau, wie mich das verletzt, wenn du so
etwas sagst. Aber es geht dir anscheinend nur darum,
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Die Kunst des Nichtkdampfens

mir weh zu tun. Du willst mich demttigen — mit voller
Absicht!«

»Ich habe nicht gesagt, du bist dick. Ich finde, das
Kleid steht dir gut. Wirklich ... du ...«

Peter stotterte herum, aber es gab nichts mehr zu
retten. Marita verschwand jetzt im Schlafzimmer. Der
Abend war gelaufen.

Betrachten wir diesen Streit und fragen uns:

Musste die Sache so ausgehen? Hitte es eine Mog-
lichkeit gegeben, diesen Streit abzuwenden?

Antwort: Ja.

In der Umlaufbahn des Gekrédnktseins

Schauen wir uns den Mechanismus des Streitens einmal
aus der Nahe an.

Da sagt jemand etwas, was auf den ersten Horcher
herabsetzend klingt. Etwas, das nach fieser Bemerkung
oder dummer Anmache riecht. Und ohne, dass wir
lange tiberlegen mussen, taucht sie sofort auf: die Ra-
kete in unserem Kopf, die auf der Stelle hochgeht.

Wir horen die Worte und schwups! sind wir gekrankt.
Das geht noch schneller als ein Raketenstart, weil es kei-
nen Countdown gibt. In unserem Kopf wird nicht erst von
zehn runtergezahlt, bevor wir hochgehen. Nein, augen-
blicklich ziinden die Triebwerke und blitzschnell kreisen
wir in der Umlaufbahn des Gekrankt- und Emportseins.

Jetzt kommt meine Frage an Sie: Konnen Sie bei
der nichsten Seltsamkeit, die Thnen jemand an den
Kopf wirft, einfach mal innehalten und nicht sofort
hochgehen? Also nicht gleich lospoltern oder beleidigt
sein oder wutentbrannt abhauen?
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Die Kunst des Nichtkdmpfens

Konnten Sie bei der nachsten verbalen Attacke fiir
einen Moment innehalten, um zu verstehen, was da
tiberhaupt los ist?

Ja, das horte sich wie eine Attacke an. Aber war es
das wirklich? Was hat den anderen dazu getrieben, aus-
gerechnet das zu sagen? Warum macht er oder sie so
eine Bemerkung?

Es gibt eine Strategie, die Thnen dabei hilft. Sie
kommt direkt aus dem Alltag. Ich habe sie dort gefun-
den, wo Leute gute Bezichungen pflegen. Diese Strate-
gie habe ich die entgiftende Gegenfrage genannt.

Eine zweite Chance fir den Spricheklopfer

Die entgiftende Gegenfrage ist eine Kontra-Strategie,
mit der Sie auf eine verletzende Bemerkung antworten
konnen, ohne in eine Kampfhaltung zu verfallen.

Sie funktioniert so: Sie nehmen aus der Bemerkung
des anderen die Worte heraus, von denen Sie sich ge-
troffen fiihlen. Und dann fragen Sie nach, was diese
Worte bedeuten. Oder Sie nehmen die ganze Bemer-
kung und fragen nach, wie Thr Gegeniiber das gemeint
hat. Das ist zunichst alles. Nachfragen statt lospoltern
oder abhauen.

Wie konnte diese entgiftende Gegenfrage bei Ma-
rita und Peter funktionieren?

Marita fihlte sich getroffen von den Worten »Du
siehst aus wie eine Wurst in strammer Pelle«. Genau
diese Formulierung hinterfragt sie jetzt: »Was meinst
du mit Wurst in strammer Pelle?« Das wire eine echte
Chance fir Peter gewesen, jetzt ein paar eindeutig
freundliche Worte zu finden. Er hatte antworten kon-
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Die Kunst des Nichtkdampfens

nen: »Das Kleid sitzt einfach perfekt. Du siehst grolar-
tig aus.« Maritas Anfangsverdacht hatte sich wahr-
scheinlich verfliichtigt. Die Sache wire nicht eskaliert.
Oder er hitte auf ihre entgiftende Gegenfrage antwor-
ten konnen: »Schatz, du sieht einfach lecker aus. Zum
Reinbeillen.« Auch diese Antwort hatte die Situation
entscharft.

Es konnte aber auch sein, dass Peter nach einer ent-
giftenden Gegenfrage dartiber spricht, wie sehr es ihn
nervt, dass er so lange warten muss. Damit hitte er sei-
nen Unmut direkt in Worte gefasst. Und das ist allemal
konstruktiver, als ein langes Gesicht zu machen und
schrage Kommentare von sich zu geben.

Klédren Sie die Sache auf, indem Sie nachfragen

Indem wir fragen, was die Bemerkung zu bedeuten hat,
geben wir unserem Gegentiber die Gelegenheit, prazise
zu werden. Vielleicht bekommen wir eine verniinftige
Kritik zu horen, mit der wir etwas anfangen konnen.
Oder wir erfahren, warum der andere ausgerechnet eine
solche Bemerkung gemacht hat. Durch die entgiftende
Gegenfrage geben wir unserem Gegeniiber eine zweite
Chance. Wir fordern ihn auf, seine missverstandlichen
Worte zu erklaren.

Ubrigens: Es ist keine entgiftende Gegenfrage,
wenn Sie sich vor Threm Gespriachspartner aufbauen,
die Hande in die Hiiften stemmen und ihn anraunzen:
»Sag mal, was denkst du dir bei solchen Spriichen blof3?
Hast du sie nicht mehr alle oder willst du mich nur ar-
gern?« Das ist lediglich eine aufgebrachte Retourkut-
sche.
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