OSTERR. 4 €, CH SFR 7, BELG. U. LUX. 4,20 €. KL 4,30 €, TAL, SPA., PORT, (CONT, 5,10 €. FINNL. 6 €, GRIECHENL., KANAR. 5,30 € SLOWAKE! 167 SKK (5,50 €, TSCHECH, . 160 KC ||||H||||‘| H IH I“”H H”Hl

12/10 E DECKEN -STAUNEN- WlSSEN =R=mI=8 4104000803508 12

SELLER

* 2000 Jahre R A
Vatikan 4 .

Der Atlas der
Viythen

und geheimen

Symbole

Selbstverletzungen Wenn mein [l |
GEHIRN mir den Krieg erklart |

- R




KANN EIN WORT

Sie zerstoren Beziehungen oder besiegeln Karrieren. Sie schmeicheln, motivieren

‘oder demutigen. Neuropsychologen und Sprachwissenschaftler enthiillen die Macht

der Worter. Ihre Studien zeigen: Einzelne Worter haben geradezu schicksalhafte

Wirkung. Exklusiv in welt der wunder verraten Rhetorik-Experten, wie man Sprache
gezielt einsetzen kann...

 DAIESIET
[ISGH
Wﬁf OIANE

Hﬂw

NOCH EINM

llein der Klang der Worter verursachte ein
heftiges Neuronenfeuer im Gehirn — und
zwar nicht nur in den sprachverarbeitenden
Zentren. ,,Das Schmerzgedéachtnis unserer
Probanden wurde aktiviert, sobald sie die Warter ,qua-
lend’, ,zermirbend‘ oder ,plagend‘ horten“, sagt der
Psychologe Dr. Thomas WeiB von der Universitét Jena.
Sein Team konnte jetzt nachweisen: Nicht nur physischer
Schmerz alarmiert die Schmerzzentren im Gehirn. Son-
dern auch Wérter. Das menschliche Gehirn verarbeitet
sie tatsachlich genauso wie den Stich mit einer Nadel.
Die Studie zeigt: Sprache transportiert weit mehr als Bot-
schaften. Wir kdnnen uns ihrer emotionalen Macht gar
nicht entziehen. ,In unserer Gesellschaft ist Sprache eine
der wirkungsvollsten, aber auch geféhrlichsten Waffen®,
sagt Clemens Knobloch, Professor fiir Sprachpsycholo-
gie an der Universitat Siegen. ,Jeder kennt das: Worter
kdénnen tief verletzen, sie kénnen zerstéren, aber auch

motivieren und glicklich machen.“ Sie 6ffnen Turen und
Herzen. Mit anderen wiederum schlagen wir Turen hinter
uns zu, reiBen so tiefe Wunden in die Beziehungen zu
anderen, dass sie nur noch schwer heilen.

»Ein einziges Wort, ein kurzer Satz kann einen Menschen
demiitigen oder aber auf den Thron der Macht heben®,
sagt Rolf Ruhleder, einer von Deutschlands renommier-
testen Rhetorik-Experten. Der Trainer und Buchautor
schult in seinen Seminaren Redner, Politiker, Sportler und
Manager. So bringt er ihnen etwa bei, wie sie sich gegen
Provokationen in Diskussionen oder bei Vortragen zur
Wehr setzen kénnen. ,Wichtig ist, sich nicht aus der Ru-
he bringen zu lassen®, sagt Ruhleder. Denn es gibt ver-
schiedene Mdglichkeiten, mit Verbalattacken umzuge-
hen: zum Beispiel Zwischenrufe tiberhoren. ,Nur wenn
es mehr werden, mussen Sie reagieren”, erklart Ruhleder.
yoagen Sie ,vielen Dank‘ und sprechen Sie weiter. Auch
ein ,lch mag lhre Witze* wird den Frager sicherlich erstau-
nen.“ Besonders effektiv: die Gegenfrage. ,Wer fragt, der
fuhrt, lautet das wichtigste Gesetz eines starken Red-
ners®, so der Rhetorik-Experte. Eine perfekte Maglich-
keit, weil sie einem Zeit verschafft. Weil sie den anderen
dazu zwingt, bestimmte Formulierungen des Ausrufs zu
wiederholen. ,Sie werden uberrascht sein, wie schnell
der andere den Boden unter den FliBen verliert.”

WIE DREHE ICH DEN SPIESS UM, WENN MICH
JEMAND IN DIE ENGE TREIBEN WILL?

Egal, ob im Job oder in der Schule. Eine Standardsitua-
tion: Als ware die Aufregung des Referenten nicht schon
groB genug, kommt prompt ein cooler Spruch aus der
letzten Reihe. Wie reagieren? , Ein einfaches ,Was meinst
du damit?‘, ,Wie bitte?‘ oder ,Kannst du das noch mal

wiederholen?‘ reicht, und man hat den Ball zuriickge- >



spielt. Das ist die sogenannte Horfehlermethode — die
konnen Sie immer einsetzen®, sagt Ruhleder. In Erkla-
rungsnot kommt jetzt der andere. Verunsicherungstakti-
ken gibt es viele. Etwa die Schock- oder Angriffsfrage
(falls der andere schweigt): ,Willst du oder kannst du mir
(etwa) keine klare Antwort geben?* Ein guter Schachzug
kann auch die motivierende Frage sein, wobei man ihr
mit dem entsprechenden Tonfall auch Ironie beimischen
kann: ,Was sagst du (oder: sagen Sie) denn als Fach-
mann dazu?“ oder ,Was verstehst du darunter?“ Die
Gegenfrage ist die beste Reaktion in einer brenzligen
Gespréachssituation.

DAS GEHIRN SUCHT AUTOMATISCH NACH
DER EMOTIONALEN BOTSCHAFT

»Wer anderen zuhort, ist immer einem Strom von Emotio-
nen ausgesetzt®, sagt Guy Vingerhoets vom Labor fiir
Neuropsychologie der Universitét Gent. ,Die rechte Hirn-
hélfte konzentriert sich auf das ,Wie* des Gesagten, die
linke analysiert das ,Was*.“ Die Studie seines Teams er-
gab: Immer sind die vier grundlegenden Gefiihle - Wohl-
befinden, Trauer, Wut und Angst - im Spiel. ,Wir kénnen
uns dem nicht entziehen. Wahrend die Bedeutung, das
haben unsere Studien ergeben, automatisch verarbeitet

wird, klopft das Gehirn jedes gesprochene
Wort auf seine emotionale Botschaft hin
ab“, sagt der Neuropsychologe. Dies ist
der Grund, weshalb Wérter heftige Re-
aktionen auslésen kénnen. So gibt es
sogenannte Trigger, die sofort innere
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Gegenwehr provozieren, oft unbewusst. Wir merken
dann gar nicht, dass wir sofort zum Gegenschlag ausho-
len. ,Zu diesen hochexplosiven Wortern gehodren ,wa-
rum‘ und ,aber'*, sagt Rhetorik-Trainer Ruhleder. Beson-
ders am Satzanfang I6sen sie Aggressionen aus: ,Warum
bist du wieder zu spat gekommen?“ Oder; ,Warum
kannst du nicht...?“ Dann kann man fast héren, wie bei
dem anderen die Tur ins Schloss fallt. Fragen wie ,Was
hélt dich davon ab?“ oder ,Wie kommt es denn, dass....?"
sind dagegen Alternativen, die signalisieren: ,Ich inter-
essiere mich fiir deine Beweggriinde, ich werfe dir nichts
vor. Bitte teile dich mir mit.“, Auch mit Verallgemeinerun-
gen®, warnt Ruhleder, ,ernten Sie nichts als Gegenwehr.*
Beispiele: ,Das ist wieder typisch fiir Sie“, ,Das machst
du immer so!“ Damit bauen wir Barrieren auf, die zum
Widerspruch reizen. ,Menschen neigen zu negativen
Formulierungen, gerade wenn sie mit etwas unzufrieden
sind“, sagt Ruhleder.

ES GIBT WORTER, DIE IM GEHIRN KAMPF-
ODER FLUCHTREAKTIONEN AUSLOSEN

Das Problem ist, dass in unserem Gehirn dann Areale
Alarm schlagen, die fiir Kampf- und Fluchtbereitschaft
bestimmt sind. Entwicklungsgeschichtlich uralte Nerven-
bahnen, die automatische Reaktionen ausldsen. Eine
Formulierung wie ,,So geht das einfach nicht“ (der Ange-
sprochene flhlt sich in die Enge getrieben), lasst sich
ganz leicht in einen Motivator verwandeln: ,Kénntest du
die Sache in Zukunft nicht folgendermaBen angehen...?*
,Offnen” lassen sich Menschen nicht nur durch geschick-
te Fragetechnik (nachdem man
die Fakten kurz und prézise for-
muliert hat), sondern vor allem,
wenn die Fragen mit kleinen Fiill-
wortern gespickt sind. Mal ein
»~Ja“ einstreuen, ,in diesem Punkt
gebe ich lhnen recht®, ,daran
habe ich auch schon gedacht* -
Lockformulierungen, die den an-
deren aus seinem defensiven
Versteck holen.

Dazu gehért auch der Name des
Gegenubers. ,Neben dem Wort-
chen ,bitte* ist nichts so schén
wie der Klang des eigenen Na-
mens®, so Ruhleder. Ein Tadel
wird schnell zum Bumerang. ,,Ein
Schild, auf dem steht ,Betreten
des Rasens verboten!*, l9st
schlieBlich auch ein viel unange-
nehmeres Gefiihl aus als ,Bitte
benutzen Sie die Gehwege'*,
sagt der Rhetorik-Experte.
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