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1. Vorwort und Dank

Einen wichtigen Anteil am Zustandekommen dieses Buches hat
meine Partnerin und Trainer-Kollegin Ursula Borgert, llsfeld, ge-
leistet.

Wir beide haben die Inhalte dieses Buches in Seminaren bei mehr
als 3000 Teilnehmern erfolgreich eingesetzt und durch unzihlige
Beobachtungen im Verhalten unserer Mitmenschen immer wieder
alles bestitigt bekommen. Auf diese Weise hat Ursula Borgert zu-
sitzlich zur Absicherung der praktischen Anwendung wesentlich
beigetragen. AuBerdem war sie mir in vielen Gesprichen und Dis-
kussionen eine wertvolle Hilfe.

Deshalb sage ich ihr an dieser Stelle meinen aufrichtigen und
herzlichen Dank!

Ausdriicklich erwdhnen mochte ich auch meine Trainer-Kollegin
Rose-Martina Bosler, Stuttgart. Sie hatte die [dee mit dem Titel »EQ
schldgt IQ« im Rahmen einer Seminarplanung.

Durch Gespriche und Diskussionen bekam ich immer wieder
zusidtzlich Anregungen von folgenden Trainerinnen und Trainern
innerhalb unserer VMT-Societéat:

Ursula Borgert, Ilsfeld

Jirgen Schmidt, Mindelheim
Rose-Martina Bosler, Stuttgart
Erich Peter Hoepfner, Staufenberg
Alexander Lenz, Weil im Schonbuch
Horst Miiller, Limburgerhof
Corinne Woll, Hannover

Bernd F. Meyer, Erlangen

Regina EndraB, Memmingen
Michael Moesslang, Miinchen
Thomas Jachens, Ashausen
Susanne Hungenberg, Lich
Ursula Lauterbach, Miinchen
Andreas Réider, Kéln

Thorsten Lugner, Diisseldorf
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2. Einleitung

Wer jemand fiir sich gewinnen will, muss dem Anderen ein »gutes
Gefiihl« geben. Damit ist die entscheidende Voraussetzung fiir eine
Vertrauensbasis geschaffen.

Dieses ngute Gefiihl« hat viel mit Sympathie und dem damit einher
gehenden Gefiihl zu tun, dass die beriihmte »Wellenldnge« stimmt.

Auf einer solchen Basis ldsst sich, wie wir alle wissen, leichter
etwas vermitteln, einfacher kommunizieren und besser iiberzeugen.

Die entscheidende Frage lautet also: Kann dieser Prozess bewusst
gesteuert und beeinflusst werden? Die Antwort lautet: JA!
Wie, das soll in diesem Buch aufgezeigt werden.

»Wir alle sind uns allerdings einig:
Um mehr zu WISSEN hilft dieses Buch - Um mehr zu KONNEN
hilft nur ein Training!«
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3. Was sich hinter »EQ« wirklich verbirgt

3.1 Warum bilden eigentlich z.B. Hunde, W6lfe und Biren in der
Tierwelt nicht ein gemeinsames Rudel? Oder andere unterschiedliche
Tiere, die sich gut ergédnzen kénnten?

Warum schlieBen sich nicht Arme und Reiche zu einer Gemein-
schaft zusammen? Ich meine freiwillig, durch eine Art Anziehungs-
kraft. Auf unserem gesamten Planeten konnen wir dagegen sehen
und erleben, dass sich immer nur und immer wieder das GLEICHE
anzieht! Dies gilt insbesondere fiir die Zugehérigkeit!

Gleichheits-Signale in der verbalen und nonverbalen Kommuni-
kation werden deshalb im Gehirn positiv bewertet und bewirken
»ein gutes Gefiihl« oder Sympathie.

Durch diese Bewertung wird letztendlich auf iiberwiegend emoti-
onaler Basis iiber Annahme oder Ablehnung entschieden, je nach-
dem in welchem Masse »das Gleiche« dominiert.

Das Sprichwort »Gegensitze ziehen sich an« scheint hier im
Widerspruch zu stehen. Aber dies scheint nur so. Denn anziehend
wirken Gegensitze auch nur dann, wenn die Basis, wie z.B. Kultur,
Herkunft, Umfeld, Bildung und Rasse iibereinstimmen. Das Gegen-
sdtzliche ist dann eine Art gegenseitiger Erganzung in Teilbereichen.
Vom Grundsatz her muss sich also erst einmal das GLEICHE anzie-
hen und Sympathie oder Zuneigung bewirken, bevor im Detail das
Gegensitzliche als Herausforderung oder Ergidnzung angenommen
wird. (z.B. bei Paaren mit unterschiedlichem Geschlecht).

3.2 Das Prinzip der Gleichheit hat die Menschheit fasziniert seit
man sich denken kann. Diese tiefe Sehnsucht, es miisste doch mog-
lich sein, dass es allen Menschen gleich gut geht, alle gleich behan-
delt werden und jeder das Gleiche bekommt, ist uralt.

Auch unser Grundgesetz hat ja diesen Gedanken aufgegriffen, der
auch schon in der Bibel eine Rolle spielt: »Vor Gott und dem Gesetz
sind alle Menschen gleich«.

Den stirksten Ausdruck dieser Sehnsucht finden wir in den Wer-
ken von Karl Marx. Erstmals in der Geschichte der Menschheit er-
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schien es real, eine Gesellschaft von »Gleichen« zu schaffen. Auch
wenn diese Ideologie gescheitert ist (und dafiir gibt es unzihlige,
sehr menschliche Griinde), der tiefe Wunsch nach Gleichheit ist ge-
blieben. Vor allem dann, wenn wir uns ungleich (ungerecht) behan-
delt fiithlen.

Welche Art von Genanlagen l6sen nun diese Sehnsucht aus? Und
in welchem Teil des Gehirns sind sie hinterlegt?

Seit es Lebewesen gibt ist dieser Drang vorhanden. Real fand er
sogar seine Erflillung in einer Zeit die mehr als 250 Millionen Jah-
re zuriick liegt! Damals lebten die Tiere unter ihresgleichen, ohne
Rangordnung und ohne Kampf um Vorherrschaft und Fiihrungs-
anspruch. Dies lag daran, dass Teile unseres heutigen Gehirns noch
nicht vorhanden waren. Namlich Zwischenhirn und GroBhirn.

Erst mit der Entwicklung dieser letzten Regionen unseres Gehirns
kamen Emotionen, Angst, Fluchtverhalten, Fiihrungsanspruch,
Angriffslust und die Fihigkeit iber den Zaun zu schauen, an die
Zukunft zu denken, zu planen und vor allem unsere verbale Aus-
drucksfahigkeit, dazu.

Weil aber nichts von den urspriinglichen Aufgaben und Fihig-
keiten der einzelnen Gehirnteile verloren ging, blieb auch die tiefe
Neigung nach Gleichheit und Gerechtigkeit im Hirnstamm erhalten.

In einer groBen Gesellschaft ist diese Gleichheit nur in Teilen re-
alisierbar. Denn was als »Gleich« oder »Ungleich« empfunden wird
héngt schlieBlich von unseren Genanlagen und der Gesamtheit aller
unserer Erfahrungen ab. Deshalb liegt der Schwerpunkt in diesem
Buch auf der Suche nach Méglichkeiten, durch Gleichheit, vor
allem in der Sprache, beim Gegeniiber positive Signale auszu-
l6sen und damit dem Anderen ein »gutes Gefiihl« zu vermitteln. Wir
kénnen damit »nachhelfen«, dass die Wellenldnge stimmt.

Eine wichtige Voraussetzung fiir erfolgreiche Kommunikation!



Was sich hinter »EQ« wirklich verbirgt 11

3.3 Was haben folgende Fragen oder Feststellungen gemeinsam?

- Stammen Sie auch aus dieser Region?

- Wo genau sind Sie aufgewachsen?

- In welcher Schule waren Sie?

- Mussten Sie nach dem Krieg auch Entbehrungen ertragen?
- In welcher Zeit und wo waren Sie beim Militar?

- Kennen Sie vom Urlaub auch diesen Ort néher?

- WeiBt Du noch, damals ...?

- Ich sehe, Sie haben sich fiir das gleiche Modell entschieden wie ich
- Fehlt Ihnen auch etwas, wenn Sie nicht Ski fahren konnen?
- Wie lange sind Sie schon in diesem Verein?

- Legen Sie auch Wert auf gutes Essen?

- Sie mogen offensichtlich denselben Wein wie ich!

Es ist die Suche nach gleichen Interessen, Erfahrungen, Erwartun-
gen, Vorlieben, Veranlagungen usw.

Bei Ubereinstimmung ist das Ergebnis Sympathie und ein Gefiihl
der Zugehorigkeit. Dies 16st im Gehirn eine positive Bewertung aus.

Ausnahme: Wenn eine Art Konkurrenz im Spiel ist. Dann gewinnt
das Zwischenhirn die Oberhand.

Ansonsten gilt: »Wir mégen Menschen, die rundheraus sagen
was sie meinen; vorausgesetzt sie vertreten die gleiche Meinung wie
Wir.«
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3.4 Beispiele fiir die Anziehungskraft von »Gleichems«:

Weltweite Treffen von Menschen, die denselben Vornamen
oder denselben Nachnamen haben.

Innerhalb einer Verwandtschaft fiihlt man sich tief
verbunden wegen der gleichen Eltern, GroBeltern oder
Vorfahren.

Am stirksten wirkt die Gleichheit bei eineiigen Zwillingen!
Hier ist soviel identisch, dass unablissig Gleichheitssignale
hin und her gesandt werden.

Zwei Urlauber treffen sich tausend Kilometer von zu Hause
entfernt und stellen fest, dass sie in demselben Ort, oder
derselben Region wohnen. Und alles was an Wissen dariiber
gleich ist, wird freudig ausgetauscht. Sympathie kommt
auf, man trifft sich jeden Tag, beim nédchsten Urlaub und
zu Hause usw. (Dabei hitte man zu Hause die Auswahl
unter Tausenden gehabt)

Je nachdem, welcher »Schicht« unsere Eltern angehorten,
war auch der erzieherische Einfluss entsprechend. Deutlich
wird dies in unseren Wertevorstellungen (Glaubenssitzen)
nach denen wir leben. Da sie fiir unser Verhalten einen
hohen Stellenwert haben werden hier bei Gleichheit
besonders viele positive Signale ins Gehirn gesendet.

Ein GroBteil an Sympathie wird allein schon durch diese
Gleichheitssignale ausgeldst.

Sie sitzen in einem fremden Land am Tisch eines Restaurants
und horen plotzlich am Nachbartisch eine Unterhaltung in
Ihrem heimischen Dialekt. Wer konnte diese Gleichheits-
signale ignorieren? Wohl kaum jemand.

Es kommt Sympathie auf, obwohl wir nichts voneinander
wissen. Selbst wenn es z.B. duBlere negative Merkmale gibt:
Sie werden einfach ignoriert bzw. im Gehirn iiberlagert.
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Und wenn die anderen dann »einen ausgeben, 6ffnet sogar
der Schwabe seine Geldborse.

Ein weiteres Beispiel fiir den positiven Einfluss von
Gleichheit sind identische Erlebnisse. Wer z.B. zusammen
im Krieg war, trifft sich noch nach Jahrzehnten. Dies gilt
oft auch fiir Angehorige der Bundeswehr. Hier wird unter
dem Begriff »nKameradschaft« das positive der Gleichheit in
den Vordergrund gestellt!

Auch Klassenkameraden berufen sich bei ihren Treffen
und beim Austausch von Erinnerungen auf das Prinzip der
Gleichheit: Gleicher Jahrgang, gleiche Lehrer, gleiche
Probleme, gleiche Erlebnisse, gleiche Geheimnisse usw.
Dies reicht aus, um beim Klassentreffen einander freund
lich zu begegnen und die Harmonie in der Vordergrund zu
stellen. Auch friithere Rivalititen sind vergessen.

Sehr deutlich erleben wir gerade in unserer jetzigen und
vor allem fritheren Gesellschaft, was umgekehrt das
Ungleiche im negativen Sinne auslésen kann. Denken wir
dabei nur den Umgang mit unterschiedlichen Rassen! Aber
auch im familidren Rahmen reagiert das Gehirn mit sehr
negativen Impulsen, wenn sich z.B. das eigene Kind mit
jemandem zusammentut, bei dem die ungleiche Herkunft
jegliche Toleranz vergessen lasst.

Anders herum wird aber auch von vielen, z.B. religiosen
Gruppen, das Streben nach Gleichheit mit fanatischem
Eifer betrieben. Noch heute werden dafiir Kriege gefiihrt.
Da alles Gleiche auBBerordentlich positiv im Gehirn bewertet
wird, kann nattrlich schnell Fanatismus daraus werden,
wenn auch noch die duBeren Umstdnde dazu beitragen und
eine Verstirkung bewirken.
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Haben Sie schon einmal zugehort was ablduft, wenn sich
zwei fremde Menschen treffen und schon nach kurzer Zeit
feststellen, dass sie den gleichen Beruf ausiiben oder erlernt
haben? Es wird ein schier endloser Austausch an
Erfahrungen und vielen Details. Dabei steht in Wirklichkeit
nicht das Motiv eines Erfahrungsaustausches im
Vordergrund, sondern das Identische, also das Gleiche!

(Je »Gleicher«, um so groBer die Chance akzeptiert und
verstanden zu werden). Der ideale Wegbereiter fiir eine
gute Vertrauensbasis auch im tibertragenen Sinne.

Wer fiihlt sich nicht bestitigt und damit positiv bewertet,
wenn Andere das gleiche Auto gekauft und bevorzugt
haben? Auch hier werden alle Fakten und Details im
positiven Sinne ausgetauscht. Und natiirlich auch
umgekehrt, wenn jemand uneingeschrankt eine Marke
bevorzugt, die wir ablehnen.

Frage: Warum glauben viele Menschen, mit denjenigen
gute und vertrauensvolle Geschifte machen zu kénnen,
die z.B. ebenfalls Golf oder Tennis spielen oder sonst die
gleichen Hobbys haben? Auch hier gilt uneingeschrankt:
Allein durch diese Identitit erfolgt im Zwischenhirn die
positive Bewertung und damit das »gute« Gefiihl. Dabei
darf der groBe Nachteil nicht tibersehen werden, dass
andere Kriterien einfach ignoriert werden. Deshalb wird es
spater oft auch fiir die Ratio so schwer, plausible
Erklarungen fiir solche Entscheidungen zu finden.
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Weitere Beispiele sollen hier nur durch Stichworte verdeutlicht
werden:

Erfahrungen aus gleichem Urlaubsort; Gleiche Vorlieben fiir Es-
sen und Trinken; Gleicher Geschmack; Gleiche sportliche Interessen;
Gleiche Abenteuer die iiberstanden wurden; Gleiche Krankheiten (mit
unendlichem Austausch); Identische Geburtstage oder Tierkreiszei-
chen; Studentenverbindungen (!);

Dies alles sind bewusste Wahrnehmungen mit unterschiedlicher
»Gleichheitswirkung«. Da jedoch das Unterbewusstsein wesentlich
michtiger ist als das Bewusstsein, kann man sich die Wirkung viel-
leicht vorstellen, wenn dieses Unterbewusstsein ndmlich unser EQ,
zum Beispiel tiber die verbale und nonverbale Sprache mit Gleich-
heits-Signalen »gefiittert« wird.

Wie das gehen kann und welche positive Wirkung damit bei ei-
nem Gespriachspartner erzielt werden kann, erfahrt der Leser auf den
folgenden Seiten.
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4. Wie Uberzeugungsprozesse
auf der Gleichheitsbasis ablaufen

Alle Tmpulse von AuBen (moglicherweise auch alle Gedanken)
durchlaufen eine Reihe komplexer Wahrnehmungsfilter mit Hilfe
derer in unserem Gehirn (Zwischenhirn) folgende Entscheidungen
getroffen werden:

- Annahme oder Ablehnung
- Positiv oder Negativ

Als Vergleichsbasis fiir diese Entscheidungsprozesse dienen die
bereits gespeicherten Informationen. Diese wiederum resultieren aus
Gen-Anlagen, Erfahrungen, Wertvorstellungen, Interessen und an-
geeignetem Wissen.

Die Welt, die wir wahrnehmen, ist also nicht die reale Welt, oder
das »Gebiet«. Sie ist statt dessen eine individuelle »Landkarte«, her-
gestellt durch unsere personlichen Veranlagungen, Erfahrungen und
beeinflussenden Gedankenginge.

Unbewusst geben wir selbst bei nur kurzen Begegnungen und Ge-
spriachen viel von diesen Genanlagen, Wertvorstellungen und Erfah-
rungen preis. Was dabei beobachtet werden kann, habe ich in Bezug
auf die Genanlagen bereits in meinem Buch »Selbstbild - Fremdbilds«
beschrieben.

Weitere Moglichkeiten der Beobachtung und »Anpassung« werden
in diesem Buch beschrieben. Es sind vor allem die Wertvorstellun-
gen, Prinzipien, Vorurteile und priméar genutzte Sinneskanéle.

Aus der inneren Abbildung unsere Wahrnehmungen ergibt sich
ein wichtiger Teil unseres personlichen Reprisentationssystems. Wir
tun dies iiber eines oder mehrerer der folgenden Sinneskanéle:

Visuell, (bildhaft) Auditiv, (klanghaft) Kindsthetisch, (fiih-
len und tasten), Gustatorisch (schmecken) oder Olfaktorisch
(riechen).
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Diese »Landkarte« ist deshalb wiederum die bereits erwédhnte
Vergleichsbasis fiir Annahme oder Ablehnung neuer Impulse. Ein
fortwahrender Kreislauf!

Er kann allerdings durchbrochen werden, indem wir willentlich
unseren Sinnen erlauben, mehr Impulse vorurteilsfrei wahrzuneh-
men und mit positiven Gedanken zu besetzen.

Wenn nun eine Entscheidung zu treffen ist, werden alle dazuge-
horigen Impulse mit positiv oder negativ auf dieser Basis bewertet.
Es baut sich in unserem Zwischenhirn regelrecht ein »Konto« auf.
Je nachdem, welche Bewertung insgesamt iiberwiegt, wird also die
eigentliche Entscheidung in einem Teil unseres Gehirns getroffen,
auf den wir kaum Zugriff haben und dessen Abldufe und Zusam-
menhinge uns selten bewusst sind.

Es handelt sich also um einen wichtigen Teil unseres Unterbe-
wusstseins, in welchem auBerdem die meisten emotionalen Prozesse
stattfinden.

Da wihrend eines solchen Entscheidungsprozesses gleichzeitig
viele Informationen im Bewusstsein (GroBhirn) gespeichert werden,
haben wir im Anschluss an eine Entscheidung auch meist kein Pro-
blem, diese »logisch« zu begriinden.

Wir suchen uns einfach die »passenden« Argumente und Begriin-
dungen aus, die mit der im Zwischenhirn vorher schon statt gefun-
denen Entscheidung iibereinstimmen.

Beispiel: Es begegnet Ihnen eine fremde Person, die Ihnen auf
Anhieb unsympathisch ist. Die Entscheidung »nicht sympathisch«
wurde vom Zwischenhirn auf der erwdhnten Vergleichsbasis getrof-
fen, bevor Ihnen das richtig bewusst war. Nur fehlen Ihnen diesmal
logische Begriindungen. Um sie jedoch zu bekommen (als nachtriag-
liche Bestitigung), brauchen Sie sich nur auf die Verhaltensmerk-
male fokussieren, die Ihrem GroBhirn noch fehlen. In aller Regel tun
Sie es auch und verhalten sich selbst entsprechend.
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Die meisten Menschen benutzen bevorzugte Sinneskanile fiir ihre
Wahrnehmungen. Daraus wiederum resultiert eine im Vordergrund
stehende Wahrnehmung, Signalspeicherung und die besondere Form
der Kommunikation.

Einige sind eher visuell orientiert und wollen Dinge »klar sehens.
Andere miissen es horen, es sich selber sagen, und andere {ibertra-
gen ihre Wahrnehmungen in Gefiihle.

Nur wenige Menschen bilden Wahrnehmungen tiber Geschmack
und Geruch ab, aber diese Sinne sind trotzdem starke Ausloser fiir
bestimmte Erinnerungen.

So sind z. B. auch Emotionen als solche immer kinisthetische
Reprasentationen. Sie haben Gewicht und Intensitdt. Gefiihle, die
auf dieser Basis wieder hervorgerufen werden, sind also nicht zu-
falliger Natur. Sie selbst haben die Wahl, mit welcher Intensitit Sie
empfinden moéchten.

Diese Teile des Reprasentationssystems sind also wesentliche
Bausteine der Struktur unserer subjektiven Wahrnehmungen. In der
Sprache kommt dieses individuelle Reprisentationssystem zum Aus-
druck. Es ist daher manchmal ein Wunder, dass wir uns tiberhaupt
einigermafBen verstehen.

Wenn eine Person dazu neigt, einen Sinneskanal aus Gewohnheit
vorrangig zu benutzen, ist sie fihig, in diesem System feinere Un-
terschiede zu machen als in den anderen. Wer jedoch gelernt hat,
mehrere Sinneskandle angemessen oder geschickter zu benutzen,
zeigt sich fiir bestimmte Aufgaben und Fertigkeiten »talentierter«.

Kein Sinneskanal (System) ist absolut betrachtet besser als ein an-
derer. Es hdngt immer davon ab, was wir tun wollen. Menschen, die
auBergewoOhnlich gute Leistungen bringen, besitzen die Fidhigkeit,
das jeweils angemessene System fiir die gerade anstehende Aufgabe
oder Kommunikation, zu nutzen.



