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Interview mit Ulrich Sollmann

Das nonverbale Zusammenspiel von Rolle und Person

Ein Gesprich mit Dawid Barczynski
Setzt ein Mensch eine an ihn gerichtete Rollenerwartung um, obwohl
diese seinen gewohnten Verhaltensmustern nicht entspricht, wird er -
aufgrund seiner nonverbalen Wirkung — mit hoher Wahrscheinlichkeit
als wenig authentisch wahrgenommen werden. Ein prominentes Beispiel:
Ein sich sichtlich unwobhl fiihlender Politiker, der im Zuge seiner Wahl-
kampfkampagne auf einem Bobbycar sitzend abgelichtet wurde. Ulrich
Sollmann iiber sein Vorgehen im Wahlkampf-Coaching, im Coachingvon
Top-Managern und die Frage, wie Korpersprache in diesem und anderen
Feldern entsteht und wirkt.



Sie haben mit Jura angefangen,
sind auf die Sozialwissenschaft
gestoflen und bei Coaching
gelandet. Wie kam es dazu?

Das war eine passive Wahl: Medizin schloss
ich aufgrund der Naturwissenschaft aus. Theo-
logie, da fand ich das Zélibat nicht allzu ver-
lockend. Einen Lehrberuf wollte ich nicht, da
mein Vater Direktor eines Gymnasiums war
und ich zu sehr voreingenommen war. Ich
wollte mit Menschen arbeiten und als Rechts-
anwalt erschien mir das eine gute Moglichkeit.
Nach funf Semestern Jura-Studium riet mir
mein Vater, ein Auslandssemester zu machen.
Also ging ich nach Wien und bin dort auf die
Spuren von Sigmund Freud gestofen, wo-
durch mein Interesse fiir die Psychoanalyse
und Psychologie richtig geweckt wurde und
ich die juristischen Vorlesungen zugunsten
der psychologischen aufgegeben habe. So
durfte ich in Wien Personlichkeiten wie z.B.
Viktor Frankl in klassischen Vorlesungssilen
zuhoren, konnte mich in jener Klinik bewegen,

in der die Psychoanalyse entwickelt wurde.

So durfte ich in Wien
Personlichkeiten wie
z.B. Viktor Frankl in
klassischen Vorlesungssdlen
zuhoren, konnte mich in jener

Klinik bewegen, in der

die Psychoanalyse
entwickelt wurde.

Das hat mich sehr beeindruckt. Als ich nach
Deutschland zuriickgekommen bin, habe ich
Jura noch mit dem ersten Staatsexamen abge-
schlossen und mich daran gemacht, ein Zweit-
studium aufzunehmen: Psychologie konnte
ich wegen des hohen Numerus Clausus nicht
machen, weshalb die Sozialwissenschaft iibrig
blieb. Allerdings bin ich an die Universitit Bo-
chum gegangen, die damals als einzige in der
Republik die Moglichkeit bot, sich die Facher
selbst zusammenzusuchen. Ich studierte so
Psychologie, Sozialpsychologie, Sozialmedizin
und klinische Psychologie — das war einfach

wundervoll.
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Und wie kommt
man dann von den
Sozialwissenschaften in
Richtung Coaching?

Dafiir miisste ich einen Zwischenschritt
einfiigen. An der Uni haben wir uns mit so-
zialpsychologischen Fragen beschiftigt. Ein
Aufhinger war damals das erste Buch des
Club of Rome, ,,Grenzen des Wachstums®. Wir

Ein Aufhinger war damals das

erste Buch des Club of Rome,
,Grenzen des Wachstums”.

haben uns auf dessen zwei zentrale Fragen kon-
zentriert, naimlich erstens, warum handeln wir
Menschen nicht nach dem Wissen, das wir ha-
ben? Und zweitens, wie konnen wir ein Wissen
generieren, das wirklich praktisch nutzbar und
kein Depotwissen ist, das man archiviert und
nach zwanzig Jahren verwundert ausgribt?
Unter Beriicksichtigung dieser Gedanken ha-
ben wir Konferenzsysteme entwickelt, um mit
Grofigruppen zu arbeiten, deren Mitglieder
einen ganz unterschiedlichen Hintergrund
mit verschiedenen Lebensentwiirfen und be-
ruflichen Orientierungen hatten: Wie kann
man mit 600 Menschen tiberhaupt arbeiten
bzw. so arbeiten, dass alle etwas davon haben
und sich damit identifizieren kénnen? Spiter
nannte man ein solches Herangehen ,syste-
misch”. Nachdem ich einige Jahre so gearbeitet
hatte, merkte ich, dass ich zusitzlich Interesse
an der Mikrokommunikation hatte, sprich an
jenen Interventionen in deutlich kleinerem
Rahmen wie Einzelsettings. Etwa zur gleichen
Zeit habe ich wihrend einer Fortbildung die
Methoden einer korperbezogenen humanis-
tischen Psychologie kennengelernt. Das hat
mich sofort begeistert und ich wusste, das ist
es! Also habe ich eine Therapieausbildung im
Bereich Gestaltpsychotherapie gemacht sowie
eine in Bioenergetischer Analyse. Nach dem
Studium, Mitte der 70er Jahre, baute ich eine
psychotherapeutische Praxis in Bochum auf.
Kurz darauf bin ich durch meinen sehr guten

Freund und Kollegen Wolfgang Looss auf
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den Begriff ,,Coaching® gestoflen. Wir haben
sehr viel dariiber gesprochen und uns - na-
tirlich jeder fiir sich in seinem Praxisfeld - so
etwas erarbeitet, was es in diesem Kontext
noch nicht gab. Das Erarbeitete habe ich als
eine fruchtbare Erweiterung in meine Praxis
iibernommen und einen Teil meiner Arbeit
unter dem Label Coaching angeboten. Spéter
wurde ich eingeladen, im Rahmen von Coa-
ching-Ausbildungen mitzuwirken. In diesem
Zusammenhang bin ich auch Staff-Mitglied
von TRIAS geworden, einer Organisation, die
in Deutschland, Osterreich und der Schweiz
seit Anfang der 80er Jahre Weiterbildung im
Bereich Organisationsentwicklung, Supervisi-
on und vor allen Dingen Coaching entwickelt
hat und anbietet.

Coaching war kaum bekannt
— woher kamen dann die
Coaching-Klienten?

Wolfgang meinte damals zu mir, ich misse in
dem Feld, in dem ich unterwegs sei, prasent
und sichtbar sein und ich miisse geniigend
Zeit und Raum zur Verfiigung stellen, das also
nicht nebenbei machen. Ich war damals ver-
mehrt im Bereich Psychotherapie, insbeson-
dere Korperpsychotherapie titig, meine Praxis
war voll. Also habe ich mich Anfang der 80er
nur etwas aus dem therapeutischen Fenster

gelehnt und angefangen, abseits der Kassen-

Der ,,Durchbruch”
war aber sicherlich

mein Auftrag vom WDR,
Mitte der 80er.

und Privatpatienten, im Businessbereich nach
Klienten zu suchen. Mein erster Auftrag kam
von Bayer, da ging es um ,Schnitzelthemen®
wie z.B. Stressmanagement und Gesundheit —
das war schon damals ein Thema! Das hat sehr
gut funktioniert, der Rest lief per Mundpro-
paganda. Der ,Durchbruch” war aber sicher-
lich mein Auftrag vom WDR, Mitte der 80er.
Dort gab esin der technischen Direktion grof3e
Probleme. Zufilligerweise besuchte der dama-

lige technische Direktor eines meiner Semina-



re und gewann offenbar den Eindruck, mein
damaliger Kollege und ich hitten einen guten
Zugang zu Menschen und zum Zwischen-
menschlichen in Organisationen, weshalb er
uns bat, mal vorbeizuschauen. Wir starteten
ein Projekt, in dem wir die dortigen Projektab-
laufe anhand unserer Methoden, die wir an der
Universitit Bochum entwickelt hatten, um mit
groflen Systemen zu arbeiten, untersuchten.
Wir hatten es hier mit einem riesigen Bereich
zu tun, mit deutlich iiber tausend Mitarbeitern.
Um mit méglichst wenig Aufwand herauszu-
bekommen, was in welchen Bereichen vor sich
ging, haben wir Spiegelungsgruppen und ein
bestimmtes Konferenzsystem dieser Gruppen
entwickelt. Hierdurch konnte die technische
Direktion ihren Bereich genau und vertieft ver-
stehen und mit unserer Unterstiitzung daraus
Wissen ableiten und konkrete Handlungen
entwickeln. Ich glaube, wir haben einen ganz
guten Job gemacht, zumal dieser Auftrag sich
als sehr gutes Referenzprojekt erwies. Die
Folgeauftrige kamen von nun an verstirkt aus
dem Businessbereich, weshalb ich mich auch

in diesem Bereich verankert habe.

Kann man die Bioenergetische
Analyse so zusammenfassen,
dass sie ein korperlicher Ausdruck
ist, der die von auflen angetragene
Rolle mit der Identitit der
Person zu verbinden versucht?

Ich furchte, auch hier muss ich etwas ausholen.
Coaching ist in meinem Verstindnis ein Zu-
sammenspiel zwischen dem ,Jobmenschen’,
also der Rolle mit deren Funktionen, und dem

,Menschmenschen®, also der Person an sich.

Coaching ist in meinem

Verstindnis ein Zusammenspiel

zwischen dem ,, Jobmenschen”,
also der Rolle mit deren Funktionen,
und dem ,Menschmenschen”,
also der Person an sich.

Hier spielt der Mensch mit seiner Personlich-

keit, seiner Wirkung aber natiirlich auch mit
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seinen Verhaltensmustern eine auflerordent-
liche Rolle. Ein Beispiel: Wenn Sie fiir eine
bestimmte Aufgabe Mitarbeiter suchen und
drei Teamleiter mit der gleichen Kompetenz,
Erfahrung und Qualifikation haben, wonach
wihlen Sie dann jemanden aus? Sie schauen,
wer von seinen personlichen Verhaltensmus-
tern eher in der Lage ist, diesen Job zu ma-
chen. Hierbei kommen Person und Verhal-
tensmuster zum Tragen. Jetzt schlage ich die
Briicke zur Biogenetischen Analyse: Sie ist ein
Reich'sches Verfahren, ein psychoanalytisches
Verfahren, obwohl sie mittlerweile weiterent-
wickelt wurde und nun eher als ein humanis-
tisch-psychologisches Verfahren zu verstehen
ist. Man bezieht einerseits den Kérper in die
Betrachtung des Menschen ein: Wie ist ein
Mensch, wie gestaltet er sein Leben — und
das klar unter dem Blick auf den Kérper. An-
dererseits schaut man auf das Gewordensein
im Leben: Wie driickt sich das in bestimm-

ten Verhaltens- und Erlebensmustern aus?

Jeder hat so etwas,
nur kommt es unter Belastung,
Stress oder Krankheit
oder auch im Zustand
des Verliebtseins besonders

deutlich zum Tragen.

Jeder hat so etwas, nur kommt es unter Be-
lastung, Stress oder Krankheit oder auch im
Zustand des Verliebtseins besonders deutlich
zum Tragen. Der Korper spielt natiirlich eine

ganz besondere Rolle dabei.

Die Personlichkeit zeigt sich
gerade auch durch die Art,
wie sie sich korperlich duflert
und zur Wirkung kommt?

Ja, so kann man es ganz platt und popular sa-
gen. Es gab da eine US-Fernsehserie, ,Lie to
Me". Ein Psychologe wird immer dann geholt,
wenn es darum geht, etwas, was man nicht ver-
stehen kann, besser zu verstehen bzw. zu prii-
fen, ob die Aussage von Mister Smith stimmt,

oder ob er Mister Brown nicht doch gemordet
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hat. Der Psychologe hat dafiir die Menschen
in bestimmten Situationen, z.B. wenn er mit
ihnen geredet oder sie beobachtet hat, un-
ter Stress gesetzt. So konnte er — und das ist
keine Esoterik, sondern schlicht Psychologie
— schauen, wie sie reagieren, welche stressbe-
dingten Verhaltensmuster sie zeigen. Mit Hilfe
dieses Wissens stellt er nun dem Verdachti-
gen die fiir das Verbrechen relevanten Fragen
oder konfrontiert ihn irgendwie damit usw.
und kann abgleichen, ob ihr Verhalten den ent-
deckten Mustern entspricht, also ob die Person
yauthentisch” reagiert, oder ob es Irritationen
und Briiche gibt. Dadurch entdeckt man in der
Realitat nicht die Wahrheit, aber man erkennt
Handlungen, die identisch sind mit der Person

ober eben nicht.

Haben Sie hierfiir ein
praktisches Beispiel?

Um 2000 sollte Christoph Daum Bundestrai-
ner werden, nur stolperte er tiber seinen Ko-
kainkonsum. Einige Zeit spiter hat er seinen
Konsum eingerdumt und eine Pressekonferenz
in Bonn gegeben, die alle Medien angezogen
hat, weil die wissen wollten, ob er immer noch
Kokain nimmt. Mit dieser Frage kam auch die
Fernsehsendung Monitor auf mich zu. Ich habe
natiirlich klargestellt, dass ich keine Wahrheits-
aussage dariiber machen kénne, ob er ligt oder
nicht, aber ich konne mir das mal ansehen und
nach etwas Zeit meine Beobachtungen mittei-
len. Meine Beobachtung war: Daum hatte bei
der Konferenz ziemlich weitaufgerissene Au-
gen, die typisch sind fiir Kokainkonsumenten
— ich habe wihrend des Studiums einige Zeit
in der Drogentherapie gearbeitet. Viele haben
deshalb geschlussfolgert, dass er weiterhin Ko-
kain nimmt, obwohl er es abstreitet. In den
ersten zehn Minuten der Konferenz bekam
ich allerdings den Eindruck, diese weitaufge-
rissenen Augen diirften eher ein Verhaltens-
muster sein, eines, das durch den Stress der
Pressekonferenz aktiviert und sehr deutlich
sichtbar wird. Als wir kurz davor waren, mit
der Produktion der Monitorsendung anzu-
fangen, sprach ich zufillig mit jemandem von
der Sportschau, der Christoph Daum seit den
70ern kannte. Er meinte, klar, der habe immer

mit den Augen so reagiert, wenn es kritisch



wurde. In diesem Fall kann man also nicht
sagen, dass die aufgerissenen Augen Indiz
einer Lige bzw. Hinweis auf Kokainkonsum
sind, weil es eben auch ein angeeignetes Ver-
haltensmuster sein kann. Treffender erschien,
dass er in der Pressekonferenz authentisch mit
seinem Verhaltensmuster reagierte. Nun kann
man dieses Prinzip auf die Praxis im Coaching
oder Unternehmen tibertragen: Ist eine Per-
son aufgrund ihrer speziellen Verhaltensmus-

ter fiir einen bestimmten Job geeignet? Wie

Ist eine Person

aufgrund ihrer speziellen

Verhaltensmuster
fiir einen bestimmten
Job geeignet?

wird sie unter Belastung reagieren? Wie kann
eine Person mit bestimmten Verhaltensmus-
tern umgehen? Wie kann sie in sich und mit
sich stimmig sein bzw. bleiben und sich gleich-
zeitig auf die jeweilige Situation addquat ein-

stellen?

Dies ist auch auf die Politik
und insbesondere den Wahlkampf
iibertragbar. Hier spielen
Authentizitit und Offentlichkeit
eine zentrale Rolle.

Unbedingt. Ich coache Politiker im Wahl-
kampf, auf Bundes- und Landesebene. Zent-
rale Punkte sind dabei Verhaltensmuster unter
Stress, aber auch die Medieninszenierung der
Person, die Notwendigkeit, die politischen
Kernaussagen zu vermitteln, sowie die Analyse
der Kontrahenten. Das alles kommunikations-
strategisch unter einen Hut zu bekommen, ist
oft nicht ganz einfach. Ein gutes Beispiel ist hier
ein Wahlkampf, bei dem das Thema Erziehung
und Kindergarten eine zentrale Rolle gespielt
hat, weshalb man auf die Idee kam, den Spit-
zenkandidaten auf einem Bobbycar sitzend
zu plakatieren. Den nonverbalen Ausdruck
des Kandidaten auf dem Plakat konnte jeder
unschwer erkennen: Er fithlte sich tiberhaupt
nicht wohl. Vom Verhaltensmuster her war er

ein sehr distinguierter, zuriickgenommener
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Experte, eher kein menschennaher Politiker
— obwohl er sehr gut mit Menschen umgehen
konnte. Nun sieht der Wahler natiirlich, dass
der Politiker eine negative Emotion ausstrahlt,
sich nicht wohlfiihlt in seiner Haut, aber er
erkennt nicht unbedingt, dass es am Bobby-
car liegt, sondern verbindet das Unwohlsein
mit der politischen Aussage oder angestrebten
Rolle. Eine solche negative Besetzung ist na-
turlich fatal bei einer Wahl. Denn Menschen
sehen Politiker und ziehen ihre eigenen, sehr
spezifischen Schliisse. So wurde ich einmal bei
einer Familienfeier von einer dlteren Dame auf
Joschka Fischer angesprochen —ich hatte kurz
davor in einer Fernsehsendung tiber ihn ge-
sprochen. Sie meinte, sie hitte ein sehr klares
Bild von ihm, weil er immer seine Stirn kraus
ziehe und die Augen so weit aufreifle. Dem

gehe es doch nicht gut, er brauche eine Brille!

Augenaufreiflen, gekriuselte Stirn aufgrund

von Anstrengung verband sie schlicht mit
Augenproblemen. Menschen, sprich Wihler,
schauen ganz genau hin! Zwar sind die Ergeb-
nisse der Deutungen nicht unbedingt korrekt,
nur ist das irrelevant, weil es um die emotio-
nale Verbindung geht, um das ,,Andocken” bei
den Menschen — das ist Aufgabe des Politikers
im Wahlkampf.

Emotionen spielen
insbesondere im postfaktischen,
populistischen Wahlkampf
eine zentrale Rolle.

Definitiv, denn meist kdnnen Populismus und
das Postfaktische auf nichts aufler Emotionen
aufbauen. Ein gutes, negatives Beispiel hier-
tir ist Jorg Haider, einer der ersten sehr er-
folgreichen Rechtspopulisten Europas, sehr

sportlich, braungebrannt, attraktiv. Unter-
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suchungen haben ergeben, dass selbst Wah-
lergruppen in Osterreich, die fiir das rechte
Gedankengut tiberhaupt nicht empfinglich
waren, qua Projektion und Identifikation mit
ihm, ihn gewihlt haben, sich also rein tiber
die emotionale Schiene und nicht aufgrund
von politischen Aussagen entschieden haben.
Ahnlich ist es bei der Wahl von Trump zum
US-Prisidenten gewesen, denn ihn haben
auch erstaunlich viele intellektuelle und reiche
Amerikaner gewidhlt. Das alles passt nicht in
das klassische Modell rein, beachtet man, wie
diese Politiker rumpoltern, ganz offensichtlich
liigen und sich stindig widersprechen. Viel-
leicht werden Politiker durch den Wahlerfolg
von Trump endlich wach und merken, dass es
auch in der Politik um den Menschen, um den

Politiker als Person und Emotionalitit geht.

Wie sieht Coaching von
Politikern im Wahlkampf
konkret aus und wie eng
arbeiten Sie hierbei mit der
PR-Abteilung zusammen?

Erstens mache ich eine Analyse der medialen
Inszenierung und der Verhaltensmuster des
Klienten/Kandidaten und des Kontrahen-
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ten. Mit diesen Erkenntnissen setze ich mich
mit dem Wahlkampfteam zusammen und wir
schauen, welche Schlussfolgerungen wir dar-
aus fir die Kommunikationsstrategie ziehen
kénnen. Zweitens geht es darum, den Klienten
auf die direkte Konfrontation mit dem Kontra-
henten vorzubereiten, z.B. im TV-Duell. Hier
arbeite ich natiirlich mit dem Klienten unter
vier Augen, doch werden die Schlussfolgerun-
gen mit dem Wahlkampfteam, dem personli-
chen Referenten und der PR-Abteilung eng
abgestimmt, denn die missen fiir die Umset-
zung sorgen und darauf achten, dass z.B. so
etwas wie mit dem Bobbycar nicht passiert.
Ich habe einmal einen bis dato sehr unbe-
kannten Politiker im Wahlkampf auf Landes-
ebene unterstiitzt, es ging um ein TV-Duell.
Der Mann war sehr zuriickgezogen und zu-
rickgenommen, aber ein Politiker, der sein
Handwerk sehr gut beherrscht, weshalb er
innerhalb seiner Partei auf grofle Akzeptanz
stief8. Sein Wahlkampfteam sagte ihm, er miis-
se seinen Kontrahenten endlich ,an die Wand
nageln’, ihm richtig Dampf machen. Allerdings
ahnte ich aufgrund seiner Verhaltensmuster,
dass das jemand ist, der genau das nicht kann
oder will — unter vier Augen bestitigte er, dass

er das auf gar keinen Fall tun werde. Ich erin-

l
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nerte ihn an die Moglichkeit, seine Kandidatur
nun zuriickzuziehen, wenn er den von Partei
und Team geforderten Job nicht erledigen kon-
ne. Das wollte er natiirlich nicht, er wollte als
Spitzenkandidat gewinnen, ohne ihn an die

Wand zu nageln.

Rollenerwartung und Person
sind hier nicht im Einklang?

Genau. Wie kann man also gewinnen, ohne
den Gegner an die Wand zu nageln? Wie
kann man den Rollenauftrag und die eigene
Lebensauffassung in Einklang bringen? In der
Regel mache ich zuerst eine Medienanalyse

und schaue mir an, welche offentlich inszenier-

Das wollte er natiirlich nicht,
er wollte als Spitzenkandidat

gewinnen, ohne ihn an die
Wand zu nageln.

ten Bilder es von der Person gibt und welche
Schlussfolgerungen ich hieriiber zu seinen
Verhaltensmustern erhalte. Im ausfiihrlichen

Vier-Augen-Gesprach erzihlt der Klient von



sich, seinem Leben, seinen Hobbys usw., wo-
raus ich einen zweiten, anderen Blick auf seine
Verhaltensmuster erhalte. Die beiden Verhal-
tensmuster bzw. Medienbilder und die Person
werden nun gegeniibergestellt, Differenzen,
Briiche usw. aufgezeigt. Um in diesem Fall dem
Einklang zwischen Rollenerwartung und Per-
son niherzukommen, habe ich ein spezifisches
Instrument entwickelt: Wir nehmen drei kurze
Videosequenzen auf. In der ersten stellt sich
der Klient vor die Kamera und erzihlt locker,
wer und wie er ist. Das klappt in der Regel gut.
In der zweiten Sequenz soll er die gleiche Auf-
gabe erfiillen, aber in deutlich uibertriebener
Form, also viel aggressiver, angriffslustiger
oder iiberschwinglicher. Das erhoht oftmals
den Stressfaktor. In der dritten Sequenz macht
er nochmal das Gleiche, nun aber nonverbal.
Es ist immer wieder interessant, wie sehr das
die Leute unter Stress setzt. Aber so werden die

Verhaltensmuster sehr schnell sehr deutlich.

Wie kann man den
Rollenauftrag und die

eigene Lebensauffassung
in Einklang bringen?

Vielleicht erinnern Sie sich an das, was ich tiber
die Fernsehserie ,Lie to Me“ gesagt habe. Als
nun der Politiker die iibertriebene Version an-
schaute, meinte er, dass es gar nicht so schlecht
sei, was er da gemacht habe. Das war nun sein
Zugang zur Ebene des Erlebens, auf der er er-
kannte, dass er etwas wie ,jemanden an die
‘Wand nageln® wirklich tun konnte, ohne hier-
beijedoch allzu aggressiv vorgehen zu miissen.
Das konnten wir dann durch Rollenspiele vor
der Kamera ausbauen. Sehr wichtig ist, dass
das nicht mit einem Kameratraining zu ver-
wechseln ist, das machen andere viel besser
alsich. Es geht darum, dass der Klient iiberlegt
und fiir sich entscheidet, wie er sein Erleben,
seine Verhaltensmuster und die von ihm er-
wartete Rolle zusammenbekommt. Das muss

von ihm selbst kommen, sonst passt es nicht.

Letztlich erzeugt nur
das Authentizitit?
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Ich wiirde hier eher von Inszenierung von Au-
thentizitit sprechen, denn es geht in erster Li-
nie eben darum: Inszenierung. Ein gutes Bei-
spiel hierfur ist Edmund Stoiber, als er 2002
Bundeskanzler werden wollte. Monate vor der
Bundestagswahl war er bei Sabine Christian-
sen in der Sendung am Sonntagabend und
hatte sehr oft sein legendires ,ah* gesagt. Als
das TV-Duell anstand, wollten viele Medien
und noch mehr Zuschauer mitzihlen, wie viele
Male er sein ,ah” von sich gibt. Doch zu aller
Uberraschung kam ihm der Laut, im Vergleich
zu seinen tblichen Auftritten, so gut wie nie
tiber die Lippen. Ich bin sicher, ein Trainer hat
ihm geholfen, sein ,ah“ zu unterdriicken, was
bei einem solchen Polit-Profi definitiv moglich
ist. Nur hat er so etwas Unverkennbares, et-
was sehr Eigenes und auch Schrages verloren.
Er war fiir das Publikum nicht er selbst, seine
Inszenierung war nicht authentisch, sein Ver-
haltensmuster und sein Selbstausdruck haben
sich nicht gedeckt. Stoiber sagt ,dh" Stoiber
ohne ,dh" irritiert und wird vergessen. Stoi-
ber in seiner Rolle hat es gut gemacht, aber als
Mensch hatte er seine personliche Note verlo-

ren, sein personliches Erkennungsmerkmal.

Wenn alles auf die Person
gemiinzt ist, was ist mit den
Themen, den Argumenten ...

... die weiterhin eine wichtige Rolle spielen,
trotz des ,Postfaktischen”. Argumente und
Themen kénnen belegen und begriinden, aber
nicht iiberzeugen. Sie werden von Menschen
verkérpert und vorgetragen, Menschen fech-
ten die Debatten aus — iiberzeugen tue ich als
Mensch.

Korper und Korpersprache haben
in China, wo Sie Coachings und
Seminare durchfiihren, aufgrund
der kulturellen Gegebenheiten
einen anderen Stellenwert.

Das stimmt und ich finde es so interessant, dass
ich inzwischen eine kleine ethnologische Un-
tersuchung begonnen habe, die Grundlage fiir
mein kommendes Buch mit dem Arbeitstitel
»Ein Korperpsychotherapeut geht nach China
und schaut sich chinesische Kérper an®ist. Ich
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schaue dabei, wie sich Menschen bewegen, wie
ihre Stimmlage und Lautstérke ist, wie sie sich
nonverbal aufeinander im Alltag beziehen. Es
ist ungemein faszinierend, durch chinesische
Stadte zu spazieren und festzustellen, wie
unterschiedlich die Menschen sein konnen.
Die grofite Schwierigkeit hierbei ist aber, die
Dinge hinter sich zu lassen, die einem vertraut
sind, denn nur so schafft man es, einen neuen
Kulturkreis kennenzulernen und zu verinnerli-
chen. Das gleiche Prinzip muss man aber auch
anwenden, wenn man z.B. in eine neue Firma
kommt und deren Kultur kennenlernen will,
wenn man einen Erfahrungsprozess einleiten
will. Inzwischen ahne ich zu begreifen, was
Sokrates mit dem Satz meinte: ,Ich weif3, dass

ich nichts weifl.

Aber ist in China gerade der
Erfahrungsprozess nicht ein
vollkommen anderer?

In China gibt es in der Regel einen Raum
mit festen Bedingungen und Strukturen, in
dem die Leute ihre Erfahrungen machen.
Der Erfahrungsprozess betrifft dabei aber
nur die Person, er beriihrt und verandert in
der Regel nicht den Raum oder den Rahmen.
Hierzulande dagegen konnen aus dem Erfah-
rungsprozess unter Umstinden Erkenntnisse
gezogen werden, die auch verindernd auf Rah-
menbedingungen und Strukturen einwirken.
In China ist ein solches Vorgehen traditionell
nicht gegeben, denn seit vielen Jahrhunderten
gilt, dass ein Lehrmeister eine Weisheit oder
Erkenntnis vorgibt, an der der Schiiler durch
Ubung wachsen und die iibermittelten Werte
umsetzen kann — schon bei Konfuzius erkennt
man diese Tradition. Man arbeitet aber eben
nicht an der Weisheit selbst.

Der Lehrer —
oder Seminarleiter — hat in
China einen ganz anderen
Stellenwert?

Genau so sieht es traditionell aus: Der Lehrer
sagt was, der Student hort zu, schreibt auf und
erfillt das Vermittelte. Die Chinesen haben
aber natiirlich mitbekommen, dass es im Wes-

ten etwas anders lauft und sind sehr neugierig



und wissbegierig. Nun arbeite ich im Rahmen
von Weiterbildung in Kérperpsychotherapie
aktiv kérperbezogen. Die chinesischen Teil-
nehmer arbeiten gut mit und schreiben fleiflig
alles auf. Irgendwann gehen wir aber in einen
anderen Bereich des Raumes, wo es weder
Stithle noch Tische gibt, sondern wir durch-
einander auf dem Boden sitzen. Man konnte
jetzt meinen — und ich bin anfangs natiirlich
auch davon ausgegangen —, dass sich die Dinge
nun aufgrund der Gruppendynamik so ent-
wickeln wiirden, wie ich es aus Deutschland

gewohnt war: Einer spricht, der andere wendet

Die grofSte Schwierigkeit hierbei
ist aber, die Dinge hinter sich

zu lassen, die einem vertraut sind,
denn nur so schafft man es, einen
neuen Kulturkreis kennenzulernen
und zu verinnerlichen.

sich irgendwo hin, es bilden sich Kleingruppen
usw. Aber nichts davon! Die warten still und
reglos, bis ich wieder etwas sage. Thr Verhalten
folgt weiterhin dem alten Modell, obwohl die
hierarchische Struktur in Form einer neuen
Sitzordnung durchbrochen ist. So lief mein
erster Workshop in China tatsidchlich ab: Die
Teilnehmer konnten mir zwar verbal folgen,
aber im Punkt des Erlebens und Verhaltens hat
ihre ,chinesische Seele” wohl irritiert gesagt:
»Was macht der da?“ Diese Veranstaltung habe
ich in den Sand gesetzt, weil ich sie so durch-
gefiihrt habe, wie ich es in Deutschland getan

hitte — und das funktioniert nicht.

Wie erreichen Sie die
Menschen dann?

Im Laufe der Jahre habe ich natiirlich meine
Erfahrungen gesammelt und inzwischen gehe
ich anders vor. Wenn wir alle auf dem Boden
sitzen und ich im Gruppenprozess mit der Dy-
namik in der Gruppe arbeiten will, dann stehe
ich auf, gehe umher. So gehe ich vielleicht zwei
Schritte auf jemanden zu, der eine Frage hat,
und beantworte sie. Wir reden dann zwei, drei

Sitze und ich merke, dass jemand anderes sich

— Portrait -

bewegt, lichelt oder etwas aufschreibt, also ir-
gendwie reagiert. Also drehe ich mich zu dem-
jenigen um, sehe ihn an, um dann wieder mit
der vorigen Person zu reden. Der angeschaute
ist unter Umstdnden ganz erstaunt, dass ich
ihn plétzlich angucke, er reagiert auf unsere
nonverbale Beziehungsaufnahme. Wenn ich
mich dann weiter im Raum bewege und mich
jemand anderem zuwende, sodass ich den ur-
spriinglichen Fragesteller nicht mehr im Blick

habe, reagiert dieser plétzlich und setzt sich

z.B. anders hin, atmet lauter oder dhnliches.
So entsteht ganz langsam eine nonverbale
Dynamik in der Gruppe, auf die ich reagiere.
So packe ich sie allmahlich an ihrem Erleben,
ohne verbale Aufforderung, ohne die Ebene
der Sprache, weil diese Ebene nur im bekann-
ten chinesischen Modell funktioniert: Bei
sprachlicher Nachfrage, ob alles passt, halten
sie den Mund, denn sie meinen, es gehe ih-
nen ja gut. Bei nochmaliger Nachfrage sagen

sie das gleiche und ich stehe mit leeren Han-




den da. Uber die korperlich hineingebrachte
Dynamik bringe ich aber in jeden Bewegung
hinein, sie lockern sich, es entsteht ein Klima
in der Gruppe, das mir ermdglicht, mit ihnen

korperbezogen zu arbeiten.

Die Teilnehmer reagieren
auf diese Dynamik verbal,
sie offnen sich?

Janatiirlich. In einem normalen Raum sitze ich
schliefflich fiinf oder sechs Meter entfernt, das
ist fur die unverfinglich, driickt die respektier-
te Distanz zwischen Lehrer und Schiiler aus.
Wenn ich aber plotzlich rumlaufe und einen
knappen Meter vor jemandem stehe, dann hat
sich die Situation geandert und er kann nicht
anders, als zu reagieren. Worauthin ich das auf-
nehme und das anspreche: ,, Ach, du hast dich
jetzt anders hingesetzt, was ist denn los?“ Und
dann reden die auch. Ich spiele also etwas mit
der hergebrachten Struktur, irritiere sie und
wechsle sachte die hierarchisierte, strukturier-
te Beziehungsebene hin zu einer personlichen
Ebene, wobei der Verbleib auf der Beziehungs-
ebene wichtig ist, denn das ist ein Terrain, wo

Chinesen traditionell zu Hause sind.

Abseits dessen gibt es noch
weitere Fallstricke,
wie die — sicherlich recht
stereotype — Angewohnheit,
nicht zuzugeben, dass man
etwas nicht konne,
nicht ,nein“ zu sagen oder
der andere Umgang mit Fehlern.

Da gab es mal den Fall eines Joint Ventures
zwischen einem deutschen und einem sehr
alten, traditionell sehr verankerten chinesi-
schen Unternehmen. Die Deutschen wollten
nun im Management eine gemeinsame, tiber-
greifende Fehlerkultur einrichten, doch sind
wir auf riesige Widerstinde gestoflen, wobei
wir die heftige Reaktion der Chinesen so gar
nicht verstehen und nachvollziehen konnten.
Denn Fehlerkultur, wie wir sie verstehen, setzt
voraus, dass man iiber Fehler spricht und De-
finitionen und Rahmenbedingungen festlegt:
Man kann einen Fehler zweimal, aber nicht

dreimal machen. Ein Fehler kann nicht nur
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passieren, weil ich Mist gebaut habe, sondern
weil das System fehleranfillig ist. Fir sehr
viele Chinesen ist aber der Umstand, einen
Fehler zu machen bzw. einraumen zu miissen,
vor dem Hintergrund des Legalismus — einer
althergebrachten Form der Rechtsprechung,

die harsche Strafen fiir kleinste Fehler vor-

Ein Fehler kann nicht nur passieren,

weil ich Mist gebaut habe, sondern

weil das System fehleranfillig ist.

sieht — absolut verheerend: Fehler sind tabu.
Macht ein Mitarbeiter einen, so muss er z.B.
tausendmal schreiben, warum er den Fehler
gemacht hat und was er tun wird, damit er
nicht nochmal passiert. War es ein grofierer
Fehler, so muss auch dessen Vorgesetzter die
gleiche Strafe verrichten. So etwas hat natiir-
lich groflen Einfluss auf das Verhalten, weshalb
der Aufbau einer westlichen Fehlerkultur im
Sinne eines Erfahrungsprozesses sehr langwie-

rigist und behutsam angegangen werden muss.

Man muss die Kulturen
zusammenfiithren, nur erscheint
die Ubernahme der chinesischen

Bestrafungsmentalitit
in eine Fehlerkultur
wenig sinnvoll.

Man kann zwar nicht sagen, diese Kultur ist
gut und jene ist schlecht. Aber das ist wirk-
lich nicht zielfithrend. Nur ist ein solches Ver-
halten bei vielen Chinesen wirklich ganz tief
verankert. Ich habe einmal eine chinesische
Managerin in Deutschland gecoacht. Sie hat
hier studiert, spricht perfekt Deutsch, ist hier
verheiratet, hat einen deutschen Pass und lebt
hier seit vielen Jahren. Zum Erstgesprach kam
sie mit ihrem Chef, einem Deutschen — was
natiirlich in Ordnung ist und nicht auf3erge-
wohnlich, Stichwort Trialog. Wihrend des
Gesprichs redete der Chef sehr viel, die Kli-
entin sprach auffallend wenig und verhielt sich
geradezu schiichtern. Hitte er sie nicht direkt
angesprochen, hitte sie wohl gar nichts gesagt.

Sie verfiel in das traditionelle chinesische Ver-

haltensmuster, trotz ihrer langen beruflichen
Sozialisation in Deutschland. Nachher, unter
vier Augen, habe ich das angesprochen und
sie meinte, ihr sei das vollkommen bewusst,
sie konne aber nicht aus ihrer kulturellen Haut
schliipfen oder sich einfach eine zweite Haut
zulegen. In einem solchen Coaching-Prozess
gilt es, das Eigene im Fremden zu entdecken,
es fiir sich nutzbar zu machen: Es geht nicht
darum, eine ,Haut” zugunsten der anderen
abzulegen, sondern diese durchléssig zu ma-
chen. Haut und Kultur sind etwas lebendiges,

sich wandelndes.
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— Dialog -

Das Letzte

RAUEN: Fahren Sie noch Auto oder werden
Sie gefahren?

BARCZYNSKI: Tatsichlich fahre ich Fahr-
rad. So bin ich in der Grofistadt deutlich
schneller unterwegs und muss mich nicht
auf Parkplatzsafari im Wohnviertel begeben —
mein Auto steht wochenlang auf seinem Fleck-
chen und wird nur zu langen Fahrten bewegt.

Vielleicht wire Car-Sharing etwas fiir mich.

RAUEN: Ja, das wire vermutlich ressourcen-

schonender — und eventuell sogar giinstiger.

BARCZYNSKI: Und gesiinder, wer weif3,
was mein VW(!) alles auspustet? Am liebs-
ten wirde ich mir dann ein E-Auto mieten
und das Gefahrenwerden wiirde ich definitiv
ausprobieren ... wenn die Autobahn recht

leer ist.

RAUEN: Verstehe, so ganz trauen Sie dem
elektronischen Chauffeur also noch nicht. Ver-
mutlich wird es auch noch etwas dauern, bis
die Roboter-Autos einen Menschen am Steuer
voll ersetzen konnen. Warum auch nicht ...

allerdings ...

BARCZYNSKI: ... bleibt das mulmige Ge-
tihl, sich von Technik immer abhingiger zu
machen, die zudem in einer vernetzten Welt

sehr angreifbar ist. Auch geht etwas verloren,

12017 - S 66

womit BMW wirbt: ,Freude am Fahren®. Nur
schmilern Verkehrsdichte und Okobilanz die-
se Freude bereits erheblich.

RAUEN: Daher wird das Entertainment-Sys-
tem im Auto immer wichtiger. Und wihrend
wir verlernen, selbst zu fahren, werden wir gut
unterhalten. Aber das ist wohl der Gang der
Dinge. Bequemlichkeit siegt. Warum selbst
etwas machen, was eine Maschine tiberneh-

men kann?

BARCZYNSKI: Nur macht die Maschine
den Verkehr sicherer? Da der Mensch eher
ein unzuverlissiger, waghalsiger Zeitgenosse
ist, diirfte die Maschine hier grofie Diens-
te leisten — natiirlich abgesehen davon, dass
ich mir beim Autofahren einen Film auf der
Windschutzscheibe ansehen konnte, wahrend
der Sitz mir eine Entspannungsmassage ver-

passt.

RAUEN: ... und Sie zum Beifahrer im eigenen

Leben werden ...

BARCZYNSKI: Im Grunde ist das doch
nichts anderes, als einen Chauffeur zu beschif-
tigen. Oder einen Coach: Der wire, dem ur-
spriinglichen Wortsinn nach, mein , Kutscher®
und zugleich mein Prozessbegleiter! Das kann

(noch) keine Maschine. Das wire mein , Auto-

Coach”
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Das Coaching-Magazin wendet sich an Coaches, Personalentwickler und Einkdufer
in Unternehmen, an Ausbildungsinstitute und potenzielle Coaching-Klienten. Das
redaktionelle Ziel ist es, dem Leser eine hochwertige Mixtur aus Szene-Informationen,
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Schuss Humor anzubieten. Dabei ist der Redaktion wichtig, inhaltlich wirklich auf
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kleine Kunststiickchen aus dem Kommunikationstraining in Verbindung mit modischen
Lifestyle-Themen zum Coaching hochzustilisieren.
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