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Empathie

Empathie ist die Fahigkeit, andere Menschen zu
verstehen. Dabei werden die Gefluihle, Gedanken und
Motive einer anderen Person korrekt erkannt und
nachempfunden. In der Alltagssprache nennt man dies
auch ,EinfUhlungsvermogen“ oder umschreibt es
metaphorisch mit ,Hineinversetzen® oder ,die Welt aus
den Augen des anderen sehen®.

Die Bedeutung von Empathie lasst sich kaum
uberschatzen. Sie bildet die Grundlage eines
gelungenen Umgangs mit unseren Mitmenschen. Es
gibt einige Menschen, die Uber sich selbst sagen, dass
sie keine Empathie besitzen, also nicht empathiefahig
sind. Andere hingegen scheinen genau das Gegenteil
zu haben: zu viel Empathie. Sie fihlen zu stark mit
anderen mit und leiden entsprechend darunter.
Unabhé&ngig von der eigenen Ausgangslage gilt aber:
Man kann Empathie lernen und das eigene
Empathievermogen steigern.
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Kognitive Empathie

Es gibt verschiedene Formen von Empathie, d.h.
unterschiedliche Weisen, einen anderen Menschen zu
verstehen. Meint man mit ,verstehen® einen
intellektuellen Prozess, dann kann man von ,kognitiver
Empathie” sprechen — das ist dann die F&ahigkeit,
durch die Anstrengung des eigenen Verstandes und
Abstraktionsverméogens zu verstehen, welche Gefihle
die andere Person gerade erlebt, welche Gedanken
sie vielleicht hat und wie sie sich als Resultat verhalten
wird. All das kann man mit kognitiver Empathie
erkennen, ohne selbst diese Geflihle zu flhlen oder
diese Gedanken zu haben.

Oft hat kognitive Empathie eine fast schon
argumentativ-/logische Form: ,Diese Person hat
gerade A erlebt. Ich weil3 auch meiner eigenen
Erfahrung, oder aus der Erfahrung mit anderen
Menschen, dass Menschen, die A erleben, sich B
fihlen, C denken und daher D tun werden.*
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Emotionale Empathie

Emotionale Empathie ist auch eine Form des
Verstehens. Der Zugang ist hier allerdings nicht
intellektuell, sondern affektiv oder intuitiv. Wir kdnnen
andere gut verstehen, wenn wir ihre Emotionen
nachempfinden. Dazu brauche ich mein logisches
Denken nicht zu aktivieren. Wenn ich jemanden sehe,
der Liebeskummer hat, und mir in dem Moment
einfallt, wie es mir ging, als ich das letzte
Liebeskummer hatte, dann splre ich in diesem
Moment diese Emotion wieder, zumindest in geringer
Intensitat. Oder wenn ich mir in diesem Moment
vorstelle, mein Partner wirde mich verlassen, dann
habe ich vielleicht einen schnellen Zugang zu genau
diesem Gefuhl — und dann verstehe ich den anderen
Menschen, ganz intuitiv.

Psychopathen

Es gibt Menschen, die sind zwar zur kognitiven
Empathie fahig, aber nicht zur emotionalen Empathie. S
Das ist z.B. bei Psychopathen der Fall: Sie kbnnen sich
auf abstrakte Weise erschliel3en, was in der anderen
Person gerade vorgeht, sie konnen erkennen, dass
jemand gerade Schmerzen hat; aber sie erleben diese
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Vorgange nicht in sich selbst, d.h. sie bleiben
emotional unbetroffen im Anblick des Leidens anderer.
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Einfihlungsvermaogen

Einfihlungsvermégen ist ein anderes Wort flr
Empathie. Streng genommen ist hier zwar die
emotionale Empathie gemeint — schliel3lich heilt es
EinFUHLungsvermogen —, aber in der Alltagssprache
nutzen wir die Begriffe synonym.

Der Schlissel fir mehr Einfihlungsvermégen ist
meines Erachtens  aber  keineswegs eine
funktionierende ,Psycho-Technik® oder irgendeine
Wahrnehmungsstrategie. Klar — das ist auch wichtig.
Doch im Grunde haben fast alle Menschen die nétigen
Voraussetzungen und Techniken fir ein gutes
Einfihlungsvermégen. Da dréangt sich doch die Frage
auf:

Was verhindert eigentlich Einfihlungsvermégen?

Das gro3te Problem auf dem Weg zu mehr
Einfihlungsvermdgen ist das eigene Selbst. Allerdings v
geht es hier nicht um einen Mangel an F&ahigkeiten,
sondern um eine mangelnde Bereitschaft, sich mit den
eigenen Schattenseiten und Abwehrmechanismen zu
beschaftigen.
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Denn Empathie fallt uns ja gerade dort schwer, wo eine
andere Person etwas tut, was uns so gar nicht in den
Kram passt. Das Verhalten eines anderen Menschen
kann uns sogar richtig wiitend machen. In solche einer
Situation gelingt es mir oft nicht, mich in den anderen
hineinzufihlen. Aber genau dann wére es doch so
wichtig!

Was mir hier im Weg steht, bin ich selbst — mein Trotz,
mein Stolz, mein Selbstbild. Das verhindert, dass ich
einen Perspektivenwechsel mache. Es sind nicht die
Fahigkeiten, die mir dazu fehlen. Es ist der Wille.

Wenn ich andere nicht verstehe, dann liegt das
fast immer an mir. Und das liegt wiederum fast nie
an mangelndem Einfiihlungsvermogen, sondern
an mangelnder Bereitschaft, den eigenen Trotz
und Stolz zu Uberwinden.

Gerade in schwierigen Situationen ist die wichtigste 8
Voraussetzung fir Empathie, dass ich mich dazu
durchringe — dem eigenen Trotz zum Trotz —, die
Perspektive des anderen einzunehmen. Das ist
natUrlich einfacher gesagt als getan, wenn ich mich
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gerade mitten in einer heftigen Auseinandersetzung
oder einem handfesten Beziehungsstreit befinde.

Was hilft mir, andere Menschen besser zu
verstehen?

Ich muss aktiv nach den positiven Bedurfnissen hinter
dem negativen Verhalten suchen. Das geht dadurch,
dass ich Bedirfnisse von Bedurfnis-Realisierungs-
Strategien unterscheide. Bedurfnisse vereinen uns,
Realisierungsstrategien spalten uns.

Der Konigsweg zur Feindseligkeit? Beim
Verhalten der anderen Person ansetzen. Der
Kdnigsweg zum Einfihlungsvermdgen? Bei den
dahinterliegenden Bedurfnissen ansetzen.
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Menschenkenntnis

Empathie ist der beste Ansatz fir mehr
Menschenkenntnis. Es gibt zwar eine Unzahl von
Personlichkeitsmodellen auf dem Markt, die einem die
lllusion einer Typologie von Menschen vermitteln, aber
kaum eines dieser Konzepte héalt wissenschaftlichen
Kriterien stand. Die beste Methode ist daher immer
noch: Sich in andere hineinzuversetzen, also
Einfihlungsvermogen.

- N/ D
10

Das Ziel von Menschenkenntnis liegt erstens im
Verstehen von Verhaltensweisen anderer Menschen,
und zweitens im Vorhersagen des Verhaltens dieser
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Menschen. Menschenkenntnis heil3t, dass ich
verstehe, warum die Menschen um mich herum sich
genau so und nicht anders verhalten. Und darin liegt
die Fahigkeit, abzuschatzen, wie sich diese Menschen
in gewissen Situationen verhalten wrden.

Dafir gibt es allerdings zwei verschiedene Methoden.
Die erste setzt bei den individuellen zielen und
Realisierungsstrategien an. Daflir muss ich aber auch
etwas Individuelles tber die Person wissen. Wenn ich
noch gar nichts tber eine Person weil3, eignet sich das
zweite Verfahren am besten: Der Zugang Uber
universale Grundbedurfnisse, die wir Menschen alle
gemein haben.

Ziele & Wege (individuell)

Eine Person tut, was sie tut, weil sie damit ein
bestimmtes Ziel verfolgt — und dieses Tun fir den
besten Weg hélt, dieses Ziel zu erreichen. Oder
anders gesagt: Verhalten ist das Produkt aus dem Ziel,
das damit verwirklicht werden soll, und der
Uberzeugung, dass das Verhalten das beste Mittel ist,
um zum Ziel zu gelangen.

mindyourlife.de

11




Emind

youliife

Verhalten = Ziele * Wege

Diese Strategie der Menschenkenntnis funktioniert
exzellent, wenn ich etwas Uber die Ziele und Wege
eines Menschen weil3, oder das zumindest gut
abschatzen kann. Wenn ich weil3, wie wichtig ein
Studienabschluss fur meine beste Freundin ist, und
wie sie bisher alle anderen Probleme in ihrem Leben
angegangen ist (,Erst die Arbeit, dann das
Vergnugen®), dann verstehe ich, warum sie sich die
Nachte um die Ohren schlagt, wahrend andere Party
machen.

Was will jemand mit seinem Verhalten erreichen?

Und welche Strategie wahlt er dazu?

Wenn ich hingegen nicht weil3, um welches Ziel es
genau geht, kann ich mich irren —und zu ganz falschen 12
Schlussfolgerungen kommen. Daher eignet sich
gerade fur fremde Menschen der Ansatz ,menschliche
Grundbedurfnisse” deutlich besser.
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Allgemeine menschliche Grundbedurfnisse

Im Gegensatz zu Zielen und Wegen sind
Grundbedurfnisse nicht individuell, sondern bei allem
Menschen gleich. Sie sind universal — und daher muss
ich den individuellen Hintergrund einer konkreten
Person auch erstmal gar nicht kennen.

Der Psychologe Klaus Grawe hat ein breit akzeptiertes
Modell menschlicher Grundbeditirfnisse entwickelt.

> Bindung (Zuwendung, Liebe, Anerkennung, ...)

> Orientierung & Kontrolle (Verstehen, Sicherheit,
Macht, ...)

> Lust & Unlust (Gute Geflihle maximieren,
schlechte minimieren)

> Selbstwert (Sich besonders, bedeutsam und
wichtig fuhlen)

Wenn man ein konkretes Verhalten auf ein
Grundbedirfnis zurtickfiihren kann, dann erkennt man
auf einmal schlagartig, wie sinnvoll alles
zusammenpasst — so wie bei Johannes, dessen
Unzuverlassigkeit und Selbstsabotage auf den ersten
Blick nicht viel Sinn ergibt.
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Welches Bedirfnis versucht die Person mit
diesem Verhalten zu befriedigen?

Und wie kénnte ich daftir sorgen, dass die Person
bekommt, was sie will, ohne dass sie dafur auf
dieses Verhalten zuruckgreifen muss?
(Alternative Wege)

14
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Soziale Kompetenz: Fragen &
zuhdren

Soziale Kompetenz und Empathie hdngen sehr eng
zusammen. Empathie scheint eine  wichtige
Voraussetzung daflir zu sein. Bei der sozialen
Kompetenz geht es vielmehr um die dul3ere Seite, also
das beobachtbare Verhalten. Ob ich Empathie habe,
weil3 ich streng genommen nur selbst. Ob ich soziale
Kompetenz habe, missen andere beurteilen — denn
die zeigt sich nur im beobachtbaren Umgang mit
anderen Menschen. In der Praxis ist diese Fahigkeit
sehr komplex — es gibt unzahlige Dinge zu
beriicksichtigen. Wenn es aber einen Kern der
sozialen Kompetenz gibt, ein Grundprinzip, mit dem
man schon einen grol3en Schritt nach vorne kommt,
ohne all das andere lernen zu missen, dann ist das
ohne Zweifel die Fahigkeit des Fragens.

Wer gute Fragen stellen und anschlieend gut 15
zuhoren kann, kommt damit meistens schon sehr gut

aus. Fragen sind das machtigste Kommunikations-
Instrument der Welt.
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Es gibt verschiedene Typen von Fragen. Es gibt
offnende Fragen (offene Fragen) und schliel3ende
Fragen (geschlossene Fragen). Offnende Fragen
eignen sich gut, um ein Gesprach anzufangen und
wortkarge Menschen zum Reden zu bringen. Beispiel:
,Wie denkst du Uber Barack Obama?“

SchlieRende Fragen hingegen sind 16
Entscheidungsfragen und zwingen jemanden zu einer
vorher festgelegten Antwortpalette (z.B. ,Ja“ oder
,Nein“). Beispiel: ,Ist heute Montag?“

mindyourlife.de




Emind

youliife

Dann gibt es da noch die alternativen Fragen (Oder-
Fragen). Sie geben dem Antwortenden eine fest
definierte Liste an Antwortmaoglichkeiten vor. Das kann
man nutzen, um schnell zu einer Entscheidung zu
kommen: ,Mochten ein Raucher- oder ein Nicht-
Raucher-Zimmer?“ Allerdings nutzt man diesen
Fragentyp auch, um jemanden in eine bestimmte
Richtung zu lenken: ,Mo6chten Sie zum Nachtisch ein
Eis oder lieber ein Stuck Kuchen? ist eine Frage, die
schon impliziert, dass ich auf jeden Fall einen
Nachtisch essen werde. Deswegen kennen gerade
Verkaufer diesen Fragentyp sehr guit.

17
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Gesprachsfihrung

Gute Gesprachsfihrung ist eine wahre Kunst. Und sie
liegt tatsachlich nicht jedem. Trotzdem kann man auch
diese Fahigkeit Uben und ausbauen. Weil es wahrend
eines Gesprachs gar nicht so einfach ist, an alles zu
denken, ist es umso wichtiger, vorher einen Plan fur
alle Phasen des Gesprachs im Kopf zu haben. Dann
ist man auf viele Dinge gut vorbereitet.

18
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Vorbereitung

> Mach dir deine Ziele fur das Gesprach klar. Was
willst du am Ende als Ergebnis erreicht haben?

> Mach dir die Ziele, Erwartungen und Bedirfnisse
deines Gegenuber klar: Wie denkt er zu dem
anstehenden Gesprach?

> Antizipiere mogliche Probleme und Konflikte, die
im Gesprach entstehen kdnnten — und Uberlege,
wie du darauf reagieren willst.

Einstieg

> Small Talk ist nicht jedermanns Sache, aber
auch kein Hexenwerk. Nutze beim
kommunikativen Kaltstart einfach den Kontext
oder die Person auf Aufhanger.
> Kontext Bahnhof: ,Fahren Sie auch nach
Dortmund?“
> Kontext Zug: ,Haben Sie schon einmal das
Zugrestaurant ausprobiert?*
> Person: ,Sie haben ja eine wunderschone 19
Uhr an, wo haben Sie die denn her?*
> Universalstrategien fur den Einstieg: Das geht
immer!
> ,Was machen Sie beruflich?“
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> im Beruf: ,Sagen Sie, was machen
Sie eigentlich in lhrer Freizeit, wenn
die Arbeit mal ruht?“
> ,Was beschaftigt dich aktuell?*
> im Beruf: ,Welche
Herausforderungen beschaftigen Ihr
Unternehmen denn aktuell?*
> Tabu-Themen gekonnt umschiffen — aus
Gefahrengrinden!
> Religion & Politik
> Geld & Gehalt
> Gesundheit & Krankheit
> Klatsch & Tratsch

20
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Flhrung

~Wer fragt, der fuhrt“ — sagt man doch so schén. Und
das stimmt. Bei der Gesprachsflihrung gilt dasselbe
wie bei der sozialen Kompetenz: Das wichtigste
Grundprinzip heildt, gute Fragen stellen und gut
zuhoren. Das ist nicht alles, aber bei weitem das
Wichtigste fir eine gelungene Gesprachsfihrung.

21
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Gewaltfreie Kommunikation

Das Modell der Gewalifreien — Kommunikation
(GEK) von Marshall B. Rosenberg hat eine immense
Bedeutung fir das eigene Einfiihlungsvermdgen. Das
hat zwei Grinde. Erstens kann ich mit dem
Perspektivenwechsel, den die Gewaltfreie
Kommunikation vornimmt, meine Empathie
verbessern und es mir besonders in schwierigen
Situationen einfacher machen. Zweitens kann
Gewaltfreie  Kommunikation es auch der anderen
Person einfacher machen, mich zu verstehen. Wer
gewaltfrei kommuniziert, macht es anderen Menschen
umso leichter, Einfihlungsvermogen zu entwickeln.
Das ist letztlich auch in meinem eigenen Interesse.

Eine der Grundannahmen der GFK ist es, dass
Kommunikation nicht aufgrund des Inhalts misslingt,
sondern aufgrund ihrer Form. Gewaltfrei zu
kommunizieren heil3t also nicht, dass man immer einer
Meinung sein muss und einander nur mit
Samthandschuhen anpacken darf. Im Gegenteil: Die
richtige Form der Kommunikation erméglicht es uns,
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meine (abweichende) Meinung zu kommunizieren,
ohne dass daraus ein Konflikt entsteht.

23
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Eine gewaltfreie Kommunikation besteht nach dem
Modell der GFK aus vier Schritten: Beobachtung,
Gefluhl, Bedurfnis und Bitte. Daraus ergibt sich auch
die Grundform einer gewaltfreien Kommunikation:

Wenn ich A wahrnehme, dann fuhle ich B, well
ich C brauche. Daher bitte ich nun um D.”

24
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Menschen beeinflussen

Wer Menschen besser versteht, kann sie auch besser
beeinflussen. Empathie kann also auch ein Mittel sein,
genauer voraussagen zu kénnen, wie sich Menschen
in welchen Situationen verhalten werden.

Der amerikanische Psychologe Robert Cialdini gilt als
weltweite Autoritat in Sachen .Menschen
beeinflussen®. In seinem Standardwerk ,Persuasion —
The Science of Influence® beschreibt er die sechs
wichtigsten  Prinzipien, wie man Menschen
uberzeugen kann.

1. Reziprozitat

Wenn ich einer Person ein Geschenk gebe, steigt die
Wahrscheinlichkeit, dass ich auch eines
zurickbekomme.

25
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2. Konsistenz

Wenn ich jemanden erst um einen kleinen Gefallen
bitte, dann stehen die Chancen gut, dass ich auch um
einen grol3en Gefallen bitten kann — denn die Person
wird versuchen, in ihren Handlungen konsistent zu
sein.

3. Sozialer Beweis

Wenn viele andere Menschen bereits etwas getan
haben, so ist es wahrscheinlich, dass ich mich dem
anschlieRe. So funktionieren ,positive Bewertungen®
bei der Kaufentscheidung.

4. Sympathie

Wenn Menschen mich mégen, habe ich eine héhere
Chance, dass sie meiner Bitte nachkommen.

5. Autoritat

Menschen folgen den Aufforderungen einer Autoritat —
sei es ein Professor (Titel), eine Arztin (Ansehen) oder
ein Polizist (Uniform). Wer keine naturliche Autoritat
hat, kann sich von anderen als ,Experte” ankundigen
lassen.
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6. Knappheit

Ein Produkt verkauft sich besser, wenn es eine
zeitliche Knappheit gibt — ,Nur noch bis 12. August im
Angebot!“ —, oder wenn die Anzahl knapp ist ,Nur noch
2 Platze frei!®.

Eine vertiefende Beschaftigung mit diesen 6 Prinzipien
kann sich durchaus lohnen. Jedoch darf man eins nicht
aus den Augen lassen: Wer Menschen gezielt und
verdeckt beeinflusst, der verhindert echte
Begegnungen.

28
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