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»Die Emotionalität einer Person ist wirklich der Kern der Persönlichkeit.«

Richard Davidson, Emotionsforscher
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Vorwort

Warum gibt es eigentlich Menschen, die sagen, was sie denken, und damit wahnsinnig erfolgreich sind, obwohl ihre Argumente stark polarisieren? Und warum ist es möglich, dass ein Fußballverein wie der FC Bayern entweder gehasst oder geliebt wird? Und vor allem: Warum ist der Verein auch noch erfolgreich damit? Warum wird in der Politik der Ruf lauter, dass die wichtigen Debatten, zum Beispiel zur Euro-Rettung, wieder in den Deutschen Bundestag gehören, statt die Argumente in unzähligen Talkshows zu diskutieren? Und warum rufen wieder alle laut nach richtigen Charaktertypen, die unserer Gesellschaft fehlen? 

Alle diese Fragen und Trends unserer Zeit lassen sich in einem Satz beantworten: Weil es Emotionen sind, die unser Leben bestimmen. Tief in unserem Inneren sehnen wir uns nach Menschen, Unternehmen oder Marken, die sich abgrenzen und nicht jedem gefallen wollen. Und die emotional kommunizieren!

 
Wer erfolgreich kommunizieren will, der sollte emotional kommunizieren. Klar, deutlich, glaubwürdig und authentisch. Und dabei in Kauf nehmen, dass diese Art nicht jedem Menschen gefallen wird. Muss sie nämlich auch nicht. Barack Obama mag auch nicht jeder Amerikaner und dennoch hat er es geschafft, mit seiner in den USA umstrittenen Sozialpolitik eine zweite Amtszeit als Präsident zu gewinnen. Der FC Bayern wird zwar von vielen Tausend Fußballfans gehasst, hat aber trotzdem die meisten Anhänger und ist dauerhaft erfolgreich. Und der verstorbene Apple-Chef Steve Jobs pries seine teuren Design-Erfindungen wie weltverändernde Ereignisse an. Seine Fans feierten ihn fortan als iGod, der Rest der Welt hatte dafür nur Kopfschütteln übrig. Und dennoch gelang es Jobs, aus Apple das teuerste Unternehmen der Welt zu machen. Oder nehmen Sie einmal die deutsche Popikone Nena. Die interessiert sich überhaupt nicht dafür, was Menschen über sie denken, ist aber mit mehr als 30 Millionen verkaufter Platten die erfolgreichste Sängerin des Landes. 


Sie müssen also nicht jedem gefallen, um erfolgreich zu sein, das ist eine der wesentlichen Botschaften dieses Buches. Sie müssen vor allem sich selbst gefallen und sich so benehmen, wie Sie sind, denn dann werden Sie in der Regel auch bei genügend anderen Menschen gut ankommen. Schließlich unterscheiden wir Menschen uns voneinander. Das liegt neben unserem Aussehen an unserem emotionalen Ich. Wir handeln nahezu den ganzen Tag automatisch, also ohne dass wir darüber nachdenken, was wir eigentlich tun, wie wir es tun und warum wir es tun. Das alles regelt unser Gehirn für uns. Wir verlassen uns darauf. Nur oft dann nicht, wenn unsere Emotionen ins Spiel kommen. Dann werden Tränen unterdrückt, weil es uns peinlich ist. Da wird nicht laut losgejubelt, weil es andere Menschen kränken könnte. Da wird die Wut heruntergeschluckt, um nicht als Bösewicht dazustehen oder es allen recht zu machen. Doch genau diese Verhaltensmuster prägen unseren Charakter! Jeder verfolgt seine Ziele anders und kommuniziert ganz individuell. 

Der amerikanische Hirnforscher Richard Davidson spricht in diesem Zusammenhang von einem emotionalen Stil, der die Art und Weise bezeichnet, wie wir auf das Leben reagieren. Also darauf, wie wir unser Leben selbst anpacken und lenken und wie wir mit Einflüssen von außen umgehen. Den Stil grenzt er dabei von einem emotionalen Zustand ab, also dem Moment, in dem wir uns zum Beispiel über das Tor unseres Lieblingsvereines freuen, der aber nur wenige Minuten anhält. Führt das Tor zu einem Sieg, der bei uns für Minuten, Stunden oder gar Tage gute Laune auslöst, sprechen wir von einer Stimmung. Der Stil ist jedoch eine Charaktereigenschaft, was aber nicht bedeutet, dass er nicht veränderlich wäre. Davidson ist im Verlauf seiner jahrelangen, intensiven Hirnforschung zu der Erkenntnis gelangt, dass jeder Einzelne über einen eigenen emotionalen Stil verfügt, der genauso einzigartig ist wie sein Fingerabdruck. Dieser Meinung schließe ich mich uneingeschränkt an. Wie Davidson bin ich daher auch der Ansicht, dass viele der Ratgeber, die auf dem Buchmarkt angeboten werden, zu einem falschen Schluss kommen: nämlich dass es Universalformeln gäbe, mit denen wir unser Handeln optimieren könnten. In puncto Emotionen muss deren Allgemeingültigkeit angezweifelt werden.

Dieses Buch ist kein Universalratgeber, sondern soll Ihnen helfen, sich zu Ihrem emotionalen Stil zu bekennen. Zeigen Sie Ihre emotionale Seite, und zwar mit allen positiven und negativen Auswirkungen. Sie werden erkennen, dass Ihr Leben dadurch reicher und schöner wird. Davon bin ich nach meiner jahrelangen Auseinandersetzung mit diesem Thema mehr denn je überzeugt. Die Voraussetzung ist die ehrliche und offene Beschäftigung mit unserem emotionalen Ich. Wir müssen lernen, uns selbst zu erkennen. 

Ich werde Ihnen in diesem Buch viele Menschen zeigen, die aus dieser Erkenntnis unglaubliche Kraft schöpfen und mit ihrer emotionalen Wirkung fantastisch und erfolgreich kommunizieren.

Glaubwürdigkeit, Authentizität und Emotionalität bilden ein mächtiges Wirkungsdreieck für emotionale Kommunikation. Emotionales Handeln ist in unserer Gesellschaft immer noch mit dem Makel der Unüberlegtheit und fehlender Kontrolle behaftet. Dabei stimmt das gar nicht. Alle unsere (emotionalen) Erfahrungen im Leben sind im Mandelkern (Amygdala), der Bewertungszentrale für Gefahren in unserem Gehirn, gespeichert. Der Mandelkern verarbeitet alles, was wir tun, und zwar ganz unbewusst. Und unser Gehirn lernt dazu. »Das neurowissenschaftliche Dogma,« schreibt Richard Davidson in seinem Buch Warum wir fühlen, wie wir fühlen (Arkana Verlag, 2012): »… das Gehirn eines Erwachsenen ließe sich kaum verändern, hat sich nämlich als falsch erwiesen. Stattdessen verfügt unser Denkorgan über etwas, was man in der Fachsprache als ›Neuroplastizität‹ bezeichnet: die Fähigkeit, seine Strukturen und Aktivitätsmuster signifikant zu verändern.« Davidson hat mit seinen umfangreichen Forschungen mit tibetischen Mönchen maßgeblich zum Sturz dieses Dogmas beigetragen. Wir können also lernen, wir können schlechte Eigenschaften ablegen und gute Eigenschaften annehmen. Die Voraussetzung dafür ist allerdings, dass wir uns mit unserem emotionalen Ich auch beschäftigen, dass wir tief in uns hineinhören und uns fragen, wer wir sind, was wir wollen und wie wir wahrgenommen werden möchten.

In diesem Buch erhalten Sie dazu wertvolle Anregungen, Sie bekommen darüber hinaus etwas zu lachen und werden mir am Ende hoffentlich beipflichten, dass es absolut lohnenswert ist, sich so zu verhalten, wie man wirklich ist, und die Kraft der Emotionen auch in der Kommunikation zu nutzen. Sie werden festgefahrene Prozesse in Bewegung bringen, Aufmerksamkeit gewinnen, Sie werden Diskussionen in Gang setzen und erfolgreich sein. 

Im vorliegenden Buch geht es um Emotionen in unserer Gesellschaft, im Berufsleben, in der Kommunikation und Werbung, der Politik, der Wirtschaft, im Fußball – meiner großen Leidenschaft – und auch in Ihrem eigenen Leben. Ich zeige Ihnen erfolgreiche Menschen, die alle unterschiedlich sind, die emotional handeln, dabei Fehler machen, denen aber ihre Emotionalität nicht geschadet hat. Im Gegenteil. 

Emotionen machen unser Leben erst reich. Ich möchte Sie dafür begeistern, in sich selbst hineinzuhören, Ihren Gefühlen freien Lauf zu lassen und dadurch Ihre Persönlichkeit auszuleben. 

Viel Vergnügen,

 
 


Ihr Richard Röhrhoff
 

 

 
 
 
 

 
Kapitel 1


 
Lachen, heulen, schreien – Emotionen regieren unser Leben 

»Eure Scheißstimmung, da seid ihr doch verantwortlich und nicht wir. Das ist doch unglaublich?! Was glaubt ihr eigentlich, was wir das ganze Jahr machen, damit wir euch für 7 Euro in die Südkurve gehen lassen können?«

Genau so rastete Uli Hoeneß, der heutige Präsident des FC Bayern München und damalige Manager des Klubs, bei der Mitgliederversammlung im Jahr 2007 aus. Fangruppen hatten die Stimmung im neu gebauten Stadion kritisiert. Da drehte Hoeneß durch. Mit hochrotem Kopf feuerte er den Fans seine Wut und seinen Zorn über diese Aussage entgegen. Für alle, die im Fußball nicht so bewandert sind: Diese Fans sind Vereinsmitglieder, denen faktisch der Verein genauso gehört wie Hoeneß selbst und die ebenjenen Manager in sein Amt wählen oder auch nicht. Überspitzt formuliert sind es seine Gesellschafter. Doch das interessierte den früheren Nationalspieler nicht. Er war aufgebracht, wütend, zornig. Oder im Volksmund: Mit Hoeneß gingen in jenem Moment die Pferde durch. Wie Sie wissen, ist der Manager (nicht nur Fußballmanager) des Jahres 1999 auch heute noch im Amt. Seine starke Emotion in diesem Moment wusste er im Nachhinein zu managen. Wenn es aber nach den einschlägigen Fachbüchern – Managerbüchern oder Emotionsratgebern – geht, dann würde dieser Gefühlsausbruch negativ bewertet, folglich hätte er Hoeneß Schaden zufügen müssen. Das ist aber nicht passiert. Ganz im Gegenteil: Hoeneß hat gesagt, was gesagt werden musste. Die Frage ist nur, ob es nicht dieselbe Wirkung gehabt hätte, wenn er es etwas ruhiger, sachlicher und netter formuliert hätte. Ich sage: Nein! Anhand des Ausbruchs von Uli Hoeneß und vielen anderen Beispielen werde ich Ihnen deutlich machen, dass es manchmal ganz gut ist, seinen Gefühlen freien Lauf zu lassen. Sicher werden wir uns auch damit beschäftigen, eine Emotion managen zu lernen, aber mein Appell lautet zunächst, dass eine Emotionen etwas ganz Natürliches ist und nichts Negatives.


 

 
Emotionen, was ist das? Oder: Woher der Angstschweiß kommt

»Jeder weiß, was eine Emotion ist, bis er gebeten wird, eine Definition dafür zu geben.«

Dieser Satz der Emotionsforscher Beverly Fehr und James A. Russell aus dem Jahr 1984 beschreibt exakt das Problem der wissenschaftlichen Forschungsarbeit rund um das Thema Emotionen. Gefühle wie zum Beispiel Zorn, Freude, Angst oder Trauer sind nur die Spitze des Eisberges. Emotionen sind viel mehr, sie sind vor allem ein nützliches Warnsystem unseres Körpers. 

Dazu ein einfaches Beispiel: Sie waren in der Altstadt ein wenig feiern und gehen zu Fuß nach Hause. Sie haben etwas getrunken, hängen mit Ihren Gedanken irgendwo bei den Gesprächen des Abends und fühlen sich müde, aber auch fröhlich. Plötzlich taucht ein junger Mann vor Ihnen auf, der Sie mit einem Messer bedroht und Sie auffordert, ihm sofort Ihr Portemonnaie zu geben. Jetzt kommen die Emotionen ins Spiel. Schlagartig sind Sie nüchtern, zumindest fühlen Sie sich so. Ihre Augen sind nicht mehr müde, sondern weiten sich, Sie beginnen zu schwitzen, Ihr Herz pocht wie wild. Was ist da passiert? Ihr Körper hat in Sekundenbruchteilen reagiert, Ihre Konzentration voll und rasend schnell auf diese Situation gelenkt und somit optimale Voraussetzungen für Sie geschaffen, heil aus der Situation rauszukommen. Sie sind jetzt in der Lage anzugreifen, zu fliehen oder sonst irgendwas zu tun. Vor allem wird Ihr Gegenüber bemerken, dass sich bei Ihnen etwas tut. Bestenfalls verunsichern Sie den Angreifer so sehr, dass er selbst Angst bekommt. Gehen wir einmal davon aus, dass Sie den Typen lauthals anschreien und dadurch die Aufmerksamkeit der gesamten Straße auf sich ziehen, der Mann abhaut, weil es ihm zu stressig wird mit Ihnen und er beschließt, sich lieber ein leichteres Opfer zu suchen. Entscheidend für die Emotionsforscher ist, dass Sie diese emotionale Reaktion im Anschluss nur subjektiv wiedergeben werden können, weil sie von Ihnen auch nur subjektiv erlebt wurde. Ihr Verstand hat sich ausgeschaltet und Sie sind Ihren ureigenen Instinkten gefolgt. Oder ganz einfach: Sie wissen nicht, was Sie getan haben, und Sie können sich daran auch nicht genau erinnern. Grundsätzlich ist eine Emotion immer ein Zusammenwirken von mentalen und physischen Prozessen. Und weil die Emotion, wie in unserem Beispiel, so komplex ist, führt sie zu einem subjektiven Erleben. Die Emotionen haben Sie blitzschnell aus dieser schwierigen Situation herausmanövriert, ohne dass Sie überlegen mussten, weil dafür ohnehin gar keine Zeit war. So kann eine Emotion Ihnen mitunter Ihr Leben retten! Emotionen sind die subjektive Ebene unseres Verstandes. Wir verstehen sie nicht immer, aber sie führen uns zum Großteil durchs Leben und wir müssen ihnen vertrauen. Auch darum wird es in diesem Buch gehen. 

Bereits 1995 schrieb Daniel Goleman in seinem Bestseller Emotional Intelligence (Bantam Books, 1995), dass solche emotionalen Explosionen wie neurale (nervliche) Überfälle sind. Das denkende Gehirn bekommt keine Chance, die Befehlsgewalt zu übernehmen und zunächst zu prüfen, ob die Angriffsstrategie tatsächlich richtig ist. Deshalb wissen wir hinterher auch nicht mehr genau, was passiert ist.

»Emotion: außergewöhnliche Bewegung, die Körper und Geist aufrührt und das Temperament oder das Gleichgewicht des Gemütes stört.« 

So werden Emotionen bereits 1690 in einem französischen Wörterbuch beschrieben. Für die französischen Emotionsforscher Christophe André und François Lelord enthält diese alte Definition auch heute noch die wesentlichen Merkmale, mit denen Emotionen auch in der modernen Wissenschaft definiert werden. Wie bei Uli Hoeneß. Eben noch ganz ruhig auf dem Podium, plötzlich ein Angriff aus dem Publikum, und schon ist der Zorn da. Bei Hoeneß gleich an einem hochroten Kopf auch körperlich zu erkennen. 

Ein weiteres Merkmal ist das Aussetzen oder eben Schärfen des Verstandes. Dieses Phänomen wird in der Psychologie als »kognitive Komponente« beschrieben. Die Emotion hilft, zum Beispiel bei der Flucht oder wenn einem »die Sicherung durchbrennt«. In jedem Fall ist eine Emotion immer die Reaktion auf ein Ereignis. Auf den Überfall, die Wortmeldung. Es muss irgendetwas passieren, das uns aufwühlt, egal was es ist. 

Und dann ist da noch die Verhaltenskomponente. Es passiert etwas, wir handeln. Schreien, fliehen, schimpfen, weinen, jubeln oder sind frustriert. 

Eine Emotion ist eine plötzliche Reaktion unseres Körpers und unseres Geistes. 

Die Reaktionen sind vielfältig. Schon die alten Griechen befassten sich mit Emotionen, und auch bis heute ist sich die Wissenschaft nicht einig, wie viele Emotionen es gibt. Man kann es mit den Evolutionspsychologen halten, die von sogenannten »Basisemotionen« sprechen. Sie helfen uns beim Überleben, sind vergleichbar mit dem Verhalten unserer tierischen Verwandten und Vorfahren – und der Hauptbeweis der Evolutionsforscher lautet: Schon Babys zeigen diese (Basis-)Emotionen. 

Ende des 19. Jahrhunderts stellte der Amerikaner William James eine zweite Hypothese auf. Emotion ist Empfindung. James behauptet, dass wir nicht zittern, weil wir Angst haben, sondern Angst haben, weil wir zittern. Deshalb mache es gute Laune, wenn man lächelnde Menschen sieht. Die Laune stelle sich bereits ein, bevor wir darüber nachdenken. In dem Moment, wenn der Mann mit dem Messer vor Ihnen auftaucht, haben Sie nach der Theorie von James nicht direkt Angst. Erst kommt die Reaktion, dann die Angst. Haut der Mann sofort ab, merken Sie vielleicht erst einige Momente danach, dass Sie Angst hatten. Die Emotion hilft uns, schneller zu reagieren, als unser Verstand eine Strategie erfinden kann. 

Neben den Vertretern der physiologischen und evolutionären Hypothese gibt es die Freunde der kognitiven Herangehensweise, die meinen, dass wir Emotionen verspüren, weil wir denken. Nach dieser dritten Theorie kategorisieren wir Emotionen. Wir speichern also ab, was wir erleben. Zum Beispiel wenn Sie einem Freund auf die Mailbox gesprochen haben und dieser nicht zurückruft, dann hängt Ihre emotionale Reaktion davon ab, was Sie denken. Wenn Sie glauben, dass er nichts mehr mit Ihnen zu tun haben will, werden Sie traurig. Falls er gerade den Kopf voll hat, weil er verliebt ist, werden Sie neidisch, Sie freuen sich oder verfallen in Sorge, weil Sie denken, dass ihm etwas zugestoßen sein muss. 

Sie sehen, Sekundenbruchteile spielen eine entscheidende Rolle. Der Verstand hat in diesem Beispiel genügend Zeit, die Reaktion einzuordnen, dennoch stellt sich ein Gefühl ein. 

Die vierte Hypothese wird als kulturrelativistisch bezeichnet. Sie setzt voraus, dass wir emotionale Verhaltensweisen von unserem Umfeld erlernen. Hier im Ruhrgebiet sind die Menschen bekanntermaßen besonders fußballverrückt und ich kenne Leute, die sagen, dass es ihnen richtig dreckig geht, wenn der FC Schalke verloren hat. Und das so sehr, dass selbst Leute, die keine Fußballfans sind, sagen: »Lass mal den Günter in Ruhe, der hat heute ’nen schlechten Tag.« 

Alle diese Hypothesen haben nebeneinander Bestand, weil sie im Prinzip auf derselben Basis aufbauen. Emotionen sind ein Teil unserer Intelligenz. Sie sind gegeben, wie bei den Tieren. Wir reagieren ganz automatisch auf Reize. Mit der Zeit und durch alle Erfahrungen, die wir machen, trainieren wir sozusagen unsere emotionale Intelligenz, weil unsere Erfahrungen abgespeichert werden. Dadurch erwerben wir eine emotionale Kompetenz, und zwar unabhängig davon, ob uns das bewusst ist oder nicht. 

Die Forscher der Universität Genf um Professor Scherer fanden heraus, dass es Basisemotionen gibt, die internationale Gültigkeit für das Auslösen von Emotionen haben. Für die Studie wurden innerhalb von zehn Jahren 2.921 Studenten in 37 Ländern befragt. Heraus kam, dass eine Emotion immer gleich ausgelöst wird, dann aber unterschiedlich verläuft. Vor allem, weil es kulturelle Unterschiede in Moral, Ursache und Gerechtigkeitsempfinden gibt. Jetzt will dieses Buch kein wissenschaftliches Werk über Emotionen sein, sondern die kommunikative Komponente emotionaler Reaktionen aus der Praxis beleuchten. Ein Richtig oder Falsch gibt es an dieser Stelle nicht und Sie werden in den Beispielen sehen, dass die einzelnen Hypothesen nebeneinander bestehen können und sogar ineinander verschwimmen. Die Erforschung von Emotionen ist ein großes Thema, allein in den letzten zehn Jahren sind mehr als doppelt so viele wissenschaftliche Arbeiten hierzu entstanden als im gesamten Jahrhundert zuvor. Die zentrale Bedeutung der Emotionen ist zu Beginn des 21. Jahrhunderts nicht länger umstritten. Die Forschungen mittels Kernspintomografie haben seit Anfang der 1990er-Jahre dazu geführt, dass die alten Philosophen wie Platon und Aristoteles in vielem ergänzt und bestätigt wurden. Es gibt eine unauflösliche Verbindung zwischen Verstand und Gefühlen. 

Daher wundert es nicht, dass auch die Anzahl der Emotionen umstritten ist. Sie reichen von vier (Ärger, Freude, Angst und Trauer) über die sogenannten Big Six (Freude, Überraschung, Traurigkeit, Angst, Ekel und Zorn) bis hin zu 16 Emotionen (Vergnügen, Verachtung, Zufriedenheit, Verlegenheit, Stolz, Stimulation, Schuldgefühl, Genugtuung, Sinneslust und Scham). Bereits hier sind Überschneidungen der Basisemotionen festzustellen, und dennoch setzt sich die Liste der Emotionen nahezu beliebig fort. 

In diesem Buch werde ich mich auf die vier universalen Basisemotionen Zorn (auch Ärger, Wut), Freude, Angst und Trauer konzentrieren. 

Denn Neid, Scham, Eifersucht und Liebe sind zwar ebenfalls sehr wichtige und elementare Emotionen, sie sind kommunikativ, aber nicht so entscheidend. Für die obige Auswahl spricht auch, dass diese vier Emotionen auf der gesamten Welt Gültigkeit besitzen und ohne Worte einfach über einen Gesichtsausdruck transportiert werden können. Das fand der Emotionsforscher Paul Ekman bereits in den 1960er-Jahren heraus, als er genau diese vier Basisemotionen sogar bei von der Außenwelt abgeschnittenen Stämmen in Asien fand. Es macht also jeder Mensch auf der Welt denselben Gesichtsausdruck, wenn er eine dieser vier Basisemotionen empfindet.

Zorn – eine berühmte Emotion


Wann haben Sie sich das letzte Mal so richtig aufgeregt? Im Auto, weil Ihnen jemand den Parkplatz weggeschnappt oder zu lange auf der Autobahn links gefahren ist? Im Büro, weil Ihr Kollege Sie nie ausreden lässt oder Ihnen immer neue Aufgaben überträgt? Oder über Ihren Partner, Ihre Freundin, Ihr Kind? Irgendetwas oder irgendwer ärgert uns fast immer, und bringt uns innerlich zum Brodeln. Mir geht das zum Beispiel oft so, wenn sich Leute nicht an Absprachen halten. Das kann ich gar nicht haben. In einem Meeting, an das ich mich gerade erinnere, galt es durch das Organisationsteam, dessen Mitglied ich war, verschiedene Veranstaltungspräsentationen zu bewerten. Im Vorfeld hatten wir uns in dem Gremium bereits darauf geeinigt, dass wir einer Präsentation aus geschäftspolitischen Gründen besondere Beachtung schenken müssten. Denn das Unternehmen hatte sich nicht nur in der Vergangenheit für uns als wertvoll erwiesen, sondern wir versprachen uns auch in der Zukunft viel von der Zusammenarbeit. Kurz gesagt: Die wollten wir nicht vergraulen. Als die Zeit der Abstimmung gekommen war, hatten die Kollegen anscheinend vergessen, was wir besprochen hatten, und zogen andere Präsentationen vor, die aber keineswegs besser waren – im Gegenteil. In mir kochte es. Immer wieder hatte ich erlebt, dass es viele Menschen anscheinend nicht interessiert, was vorab vereinbart wurde, oder dass einfach zu wenig mitgedacht wird. Wofür hatten wir denn vorher überhaupt darüber gesprochen? Ich war verärgert, versuchte aber meine aufkommende Wut zu kontrollieren. Ich sagte, dass ich das Abstimmungsergebnis nicht nachvollziehen könne. Da entgegnete mir doch einer der Gesprächsteilnehmer glatt, dass die anderen Präsentationen deutlich besser gewesen seien. Ich fuhr aus der Haut, denn für mich war das nicht nur sachlich falsch, sondern ein Fußtritt gegen unsere Absprachen. Ich kann an dieser Stelle nicht mehr wiedergeben, was ich alles gesagt habe. Ich weiß es nicht mehr, was dafür spricht, dass ich eine emotionale Reaktion gezeigt habe. Aber es hatte auf die anderen Teilnehmer eine nachhaltige Wirkung, denn das Ergebnis wurde modifiziert, bis ich damit leben konnte. Die Präsentation des alten Partners schaffte es in die nächste Runde und das Organisationsteam, dem ich bis heute immer noch angehöre, war sehr glücklich darüber. Ein Jahr später sagten mir die Kollegen bei einem Treffen, dass ich das Team vor einem schweren Fehler bewahrt hätte. Stellen Sie sich vor, ich hätte meinen Frust heruntergeschluckt. Das hätte mich nicht nur selbst demotiviert und zutiefst frustriert, weil ich mich dann mit unserer Arbeit nicht mehr hätte identifizieren können, sondern ich befürchtete auch einen Schaden für uns. Außerdem hätte es mein Vertrauen in die Qualifikation und Verlässlichkeit meiner Kolleginnen und Kollegen gekostet. Auf dieser Basis wäre ich wahrscheinlich früher oder später freiwillig aus dem Gremium ausgeschieden. Meine »Wutrede« hatte aber ihre Wirkung entfaltet und die anderen Teilnehmer wachgerüttelt. Meine Reaktion veranlasste sie nicht nur, ihre Entscheidungen zu überdenken, sondern sie waren sogar bereit, diese zu ändern. Dennoch hatte ich danach ein schlechtes Gewissen. Ich war mir nicht sicher, ob meine Reaktion angemessen war. Ich wusste nicht, ob ich jemanden beleidigt hatte, und ich fürchtete, dass mich meine Reaktion in der Gruppe isolieren könnte. Schließlich mochte ich meine Arbeit und arbeitete mit diesen Kollegen sehr gerne zusammen. So ist das mit dem Zorn. Er läuft unserem Wertesystem zuwider. Er ist nicht salonfähig und gilt als Karrierekiller. Warum das so ist, werden Sie in diesem Buch erfahren und auch, dass Zorn wichtig ist. In der jüdisch-christlichen Tradition ist Zorn eine Sünde, nur der Zorn Gottes ist legitim. Der heilige Gregor zählte den Zorn zu den sieben Todsünden und für Buddha stellte er ein Hindernis auf dem Weg zur Erleuchtung dar. 


Der »böse« Uli Hoeneß und ich hatten uns demnach ganz schön versündigt. Die Journalistin Claudia Reischauer schreibt in ihrem Artikel Wut im Bauch in der Zeitschrift Absatzwirtschaft im Januar 2013, ein offenes Wort gelte heutzutage schon als Wutausbruch. »Öffentlich toben und schreien dürfen höchstens prominente Fußballtrainer.« Zorn wird also ebenso mit Unkultiviertheit gleichgesetzt, deshalb musste Hoeneß öffentlich Kritik einstecken. 

Ein anderes Beispiel ist der Film Die Wutprobe aus dem Jahr 2003 mit Jack Nicholson und Adam Sandler in den Hauptrollen, den ich zufällig auf einer Flugreise gesehen habe. 

Sandler spielt einen liebevollen, unaufgeregten Kleidungsdesigner für übergewichtige Hauskatzen, der im Flugzeug von der Stewardess und seinem Platznachbarn, dem von Nicholson gespielten Psychotherapeuten, in eine turbulente Situation gebracht wird. Er bittet die Stewardess um einen Kopfhörer, doch die unterhält sich lieber mit einer Kollegin. Er nimmt Blickkontakt auf, sie deutet an, den Kopfhörer gleich zu bringen, unterhält sich aber weiter mit ihrer Kollegin. Sandler bleibt ganz ruhig, was wirklich imponierend ist, und als die Stewardess ohne Kopfhörer an seinem Platz vorbeigeht und ihn keines Blickes würdigt, berührt er sie leicht am Arm und fragt freundlich nach. Da bleibt sie stehen und sagt laut, er brauche nicht zu brüllen. Es entwickelt sich eine Diskussion, sie erzählt unsinniges Zeug, zum Beispiel dass die USA gerade eine sehr schwierige Zeit hätte und er ruhig bleiben solle, was er aber ist. Dann kommt ein Sicherheitsbeamter, unterstellt Sandler rassistische Äußerungen und wiederholt immer wieder, er solle ruhig bleiben. Plötzlich bricht es aus Sandler heraus und er brüllt: »Ich bin ruhig!!!« Es setzt Elektroschocks. Anschließend wird er wegen Körperverletzung zu einer Geldstrafe und Anti-Aggressions-Therapie verurteilt. Und die macht ausgerecht der von Nicholson gespielte Arzt. Bei der Therapie bekommt Sandler einen anderen Teilnehmer als Therapiepartner. Bei einem Kneipenbesuch provoziert dieser eine Schlägerei, in deren Verlauf Sandler versucht, ihn zu stoppen. Ein blinder Mann schlägt ihm dabei mit seinem Stock auf den Rücken. Beim Versuch, ihm diesen zu entreißen, trifft er die Kellnerin unabsichtlich im Gesicht. Die folgende Gerichtsverhandlung bringt ihm eine 30-tägige Intensivtherapie mit Nicholson ein. Der zieht bei ihm ein und wirft sein Leben durcheinander. Die Szenen sind so skurril, dass man sich fragt, wann Sandler nun endlich komplett ausrastet. Tut er aber nicht. Nicholson bringt ihn zur Verzweiflung, nicht jedoch in Rage. Dem Zuschauer wird immer klarer, dass der Arzt aber genau das will. Der von Sandler gespielte junge Mann soll endlich Emotionen zeigen. Vor allem seiner Freundin gegenüber, der er in der Öffentlichkeit seine Liebe nicht zeigt. Die Freundin und der Doc stecken unter einer Decke und inszenieren eine Affäre. Das macht Sandler endlich wild. Er fährt zu dem Baseballspiel, das die beiden besuchen, und macht seiner Freundin im voll besetzten Stadion einen romantischen Heiratsantrag. Emotionale Kommunikation und Happy End durch emotionales Handeln. Ohne den Zorn wäre er nie und nimmer in Bewegung gekommen. 
    ...
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