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Nur Gefiihle verandern Gefiihle, oder:
Warum Vernunft nichts bringt!

Wie oft haben Sie schon versucht, einen Medianden mit Vernunft zur Rason zu bringen, etwa mit folgenden Wor-
ten: , Objektiv betrachtet rate ich lhnen, das Angebot der Gegenseite anzunehmen.” Hatten Sie Erfolg? Vermutlich
nicht, oder wenn, dann nur fiir kurze Zeit und die Feindseligkeiten zwischen den Konfliktparteien sind etwas spater
wieder ausgebrochen. Dieser Beitrag gibt Aufschluss dariiber, wie es lhnen tatsachlich gelingt, Gefiihle nachhaltig

zu verandern: mit Gefiihlen.

Adrian Schweizer

Auch wenn Platon der Meinung war, dass man Probleme vor-
nehmlich rational 6sen sollte, und Descartes behauptet hat,
dass man erst ist, wenn man denkt, scheint es mit der rati-
onalen, vernunftorientierten Problembewiltigung nicht weit
her zu sein. Oder glauben Sie tatsichlich, dass man ,, The Do-
nald®, den aktuellen Prisidenten der USA, mit Fakten iiber-
zeugen kann oder dass im Bundestag schon jemals ein Parla-
mentarier nach einem brillanten Vortrag eines Mitglieds der
anderen Fraktion seine Meinung gewechselt hat?

Was nichts verandert

Eigentlich wissen wir alle, dass man in Uberzeugungsprozes-
sen mit verniinftiger Argumentation nicht sehr weit kommt,
oder? Genau das hat der Neurobiologe Gerhard Roth mit sei-
nem Team (Roth/Striiber 2014; Roth/Ryba 2016) bestitigt:
Mit bildgebenden Verfahren hat er Patienten untersucht, wel-
che von kognitiven Verhaltenstherapeuten angehalten worden
sind, ihre Gefiihle beziiglich eines Lebensumstandes zu iiber-
denken, und er hat festgestellt, dass sich auf keine dieser Inter-
ventionen hin etwas im Gehirn getan hat: Gedanken veridndern

keine Gefiihle.

Wenn man also versucht, ein Gefiihl (wie etwa ,,Meine zu-
kiinftige Ex-Frau hat mich stets betrogen, soll sie doch von
ihren Liebhabern leben!) mittels einer verniinftigen Inter-
vention (wie etwa ,Deine Frau will frei sein! Gibt es nicht
Mittel und Wege, dass Du das, was Du méchtest, erreichst
und Deine Frau sich gleichzeitig frei fithle*) zu verindern
und damit in einer Mediation Optionen zu generieren, ist
das theoretisch und lehrbuchmiflig vermutlich das richtige
Vorgehen. Leider wirkt es in der Praxis nur selten und wenn
iiberhaupt, dann vermudlich nicht aufgrund der verniinftigen
Intervention, sondern ist, gleich wie bei einem Wunderheiler,
die Folge eines tiefen Vertrauensaufbaus, der im Vorfeld statt-

gefunden hat.
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Was etwas verandert

Was aber wirkt nun neurobiologisch gesehen wirklich? Ganz
einfach: Gefiihle kdnnen nach Roth nur mit Gefiihlen verin-
dert werden. Was heifSt das theoretisch? Das heifSt, wir miissen
dem Medianden helfen, Zugang zu seinem Gefiihl hinter der
Position zu finden, und ihm dann ebenso helfen, Zugang zu
erhalten zu einem Ressourcen-Gefiihl, welches das urspriingli-
che Gefiihl verindern kann. Ist das geschehen, entwickelt sich
ein neues, drittes Gefithl und die Gedanken gehen in eine neue

Richtung.
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Schwerpunkt: Emotionen

Das ist einfacher gesagt als getan! Sicher ist eines: Mit einem
normalen Sprachgebrauch funktioniert dieser , Trick® selten,
allerdings eher, wenn man im Gebrauch hypnotischer Sprach-
muster ausgebildet ist. Wer ist das aber schon? Ich méchte des-
halb hier eine Vorgehensweise vorstellen, die ich seit Jahren
anwende und die nachhaltig wirkt, weil sie tatsichlich die Ge-
fithle der Medianden verdndert und ihnen damit ermaglicht,
sich fiir Optionen und Lésungen zu 6ffnen.

Arbeit mit den vier Wahrnehmungspositionen:
Gefiihle mit Gefiihlen verédndern

Schon zu Beginn meiner Arbeit als Mediator bin ich davon ab-
gekommen, in Joint Sessions die Interessen zu bestimmen und
Optionen zu generieren. Warum? Interessen sind im Inneren
gelagert und wenn der Feind im Raum ist, gehe ich nicht hin-
ein. Deshalb fithre ich Mediationen hauptsichlich im Einzel-
gesprich durch und bringe die Parteien erst wieder zusammen,
wenn beide méglichst viele Optionen generiert haben, die zu-
dem eine moglichst grofle Schnittmenge bilden.

In der Einzelarbeit nutze ich vor allem die vier Wahrnehmungs-
positionen, fiir die ich vier Stiihle aufstelle: 1. Ein Stuhl steht
fiir die ,,Ich-Position® (Fiihlen): Mediand A. 2. Ein Stuhl steht

fiir die ,Du-Position” (Mitfiihlen): Mediand B. 3. Ein Stuhl
markiert den neutralen Beobachter: ,Er/Sie-Position“ (Den-
ken) und 4. ein weiterer die ,,Es-Position“ (Erkennen): der neu-
trale systemische Beobachter. Die Stiihle wirken als Raumanker
und die Medianden haben, so bestitigen praktisch alle, die es
erlebt haben, nach einigen Wechseln keine andere Moglichkeit
mehr, als tatsichlich aus diesen Perspektiven heraus zu fithlen
und zu denken. Intellektuelles Gerede wird unméglich.

Abb. 1: ,Vier Stlihle* in einer Mediation (© Adrian Schweizer).
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Menschen, die sich schuldig fiihlen, sind empathischer

Obwohl Schuld und Scham haufig parallel auftreten, ist ihre Wirkung auf die emotionale Intelligenz von Menschen kontrér. In einer Studie wurden
363 Freiwillige daraufhin untersucht, welche Wirkung die Gefiihle Schuld und Scham bei ihnen auslésen. Das Ergebnis: Menschen, die sich haufig
schuldig fiihlen, sind besonders gut darin, Emotionen im Gesichtsausdruck ihres Gegeniibers zu lesen, selbst wenn diese nur minimal sichtbar
sind; Menschen, die sich haufig schamen, besonders schlecht. Dafiir gibt es einen einfachen Grund: Wahrend Scham sehr auf die eigene Person
fokussiert ist, beinhaltet Schuld auch das Nachdenken iiber die Tat an sich und Wege, diese wieder gutzumachen. Menschen, die sich oft schuldig
fiihlen, sind empathischer und geschickter darin, interpersonale Konflikte zu l6sen, sie tendieren eher zu sicheren, engen Beziehungen und haben

negative Emotionen wie Wut besser unter Kontrolle.

Quelle: Treeby, Matt S. et al. (2015): Shame, Guilt, and Facial Emotion Processing: Initial Evidence for a Positive Relationship between Guilt-Proneness
and Facial Emotion Recognition Ability. Cognition and Emotion 30 (8), S. 1504-1511.

Im Einzelgesprich bitte ich zuerst Mediand A, auf dem Stuhl
der Ich-Position seine Meinung zu vertreten, und dann, aus
der Du-Position als Mediand B zu antworten. Wichtig ist,
dass Mediand A dabei nicht seine eigenen Gefiihle auf den
Platz von Mediand B mitnimmt und umgekehrt. Deshalb
geht kein Wechsel direkt vonstatten, sondern immer iiber den
Beobachter-Stuhl (Er/ Sie-Position). Dieses emotionale Ping-
pong zwischen den beiden Positionen lasse ich Mediand A so
lange spielen, bis sich das Gefiihl der Frustration bei ihm ein-
stellt: ,So kommen wir nie weiter!“ Nach Roth findet damit
eine Verinderung im Gehirn statt: Die Frustration verindert
die Uberzeugung, mit dem Durchboxen der Positionen den
Streit zu gewinnen. Mediand A ist offen fiir die Interessen der
Gegenseite.

Die Interessen arbeite ich aus der Ich- und Du-Position her-
aus und die gemeinsame Mission oder Vision (iibergeordnete,
gemeinsame ,Interessen®) aus der Er/ Sie-Position des systemi-
schen Beobachters. Dann werden aus allen vier Standpunkten
Optionen gebildet und anschliefend aus allen Perspektiven be-
wertet. Bestand hat nur, was sich in allen Positionen gut an-
fithlt. Das gleiche Prozedere spiele ich mit dem anderen Me-
dianden durch.

Erstaunlich ist, dass sich die so erarbeiteten Losungsmengen
meistens zu 70 bis 80 Prozent decken. Das bestitigen auch
meine Studenten, welche die Methode seit vielen Jahren prakei-
zieren. Dann fiihre ich die Medianden zusammen und sie erar-
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beiten gemeinsam die Losung. Manchmal kommt es natiirlich
wieder zu einigem Feilschen, das ist aber normal.

wi-d

schlechtes Gefiihl

sehr gutes Gefiihl

gutes Gefiihl

Abb. 2: Geflihle verandern Gefiihle (© Adrian Schweizer).

Nachhaltige Wirkung

Die so gefundenen Losungen wirken nachhaltig nach dem
AQAL-Model von Ken Wilber (2001), denn sie sind wahrhaf-
tig (Ich-Position), angemessen (Du-Position), objektiv richtig
(Er/ Sie-Position) sowie funktional passend (Es-Position) und
damit belastbar, weil die Medianden keinem Kompromiss zu-
stimmen, der eigentlich ihren Grundgefiihlen widerspricht.
Stattdessen haben sie auf der Grundlage verinderter Gefiihle
eine Losung erarbeitet, welche diesen entspricht: win-win-win-

win statt nur win-win!
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