Nebst allen beobachteten Unterschieden in der Kommunikation zwischen
Mann und Frau gibt es ein zentrales emotionales Bedurfnis, das beide Ge-
schlechter gemein haben: Wir alle wollen erkannt, das heisst gesehen und
gehort werden. Diesem Bedurfnis gilt es in Beratungsgesprachen Rechnung
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Auch) Manner wollen

gesenen werden

Manner konnen nicht tber Gefiihle spre-
chen. Manner reden weniger als Frauen.
Manner sprechen uber Losungen, Frauen
einfach «dariber»: Nicht erst seit John
Grays Bestseller (1992) halt sich in den Kop-
fen die Uberzeugung, dass die Kommunika-
tion von Frau und Mann so weit auseinan-
der liegt, wie Mars und Venus voneinander
entfernt sind. Etwa seit den 60er Jahren
untersuchen Wissenschaftler die sprachli-
chen Eigenheiten von Mann und Frau - und
kommen immer wieder zu gegensatzlichen
Resultaten.

So machen gewisse Studien qualitative
Unterschiede aus: Nach ihnen kommuni-
zieren Frauen intuitiver, bindungsorientiert,
bedurftiger oder gefiihlsbetonter, wahrend
sich Mdnner direkt, bestimmt, zuweilen
aggressiv, besitz- und statusorientiert aus-
sern. Friedemann Schulz von Thun begrin-
det dies mit dem «Friihschicksal» von Jun-
gen, die vom ersten Moment an mit ihrem
Vater in Konkurrenz um die Nahe zur Mut-
ter stehen - und in der Folge aus Angst vor
Verletzung emotional zurtickhaltender
werden. Dieses Schicksal kennen Madchen
nicht und erlauben sich daher eine geftihls-
betonte Sprache.

Andere Studien untersuchen die quantitati-
ven Aspekte der Sprache: Etwa jene von
Matthias Mehl an der Universitat von Arizo-

na (2007). Sie hat gezeigt, dass die Frauen
durchschnittlich nur gerade 546 Worter
mehr sprachen als die Manner - bei taglich
rund 16 000 gesprochenen Worten.
(Hingegen dusserte in dieser Studie der
gesprachigste Mann 47 000 Worte am Tag
und der schweigsamste kaum mehr als
700!) Sind die Gemeinsamkeiten am Ende
vielleicht doch grosser als die vielbeschwo-
renen Differenzen?

Erfahrungen aus der Kindheit pragen
unser Sprachverhalten

Mehrheitlich einig ist sich die Wissenschaft,
dass unsere frihkindlichen Erfahrungen
mit Sprache - wie also unsere engsten Be-
zugspersonen mit uns gesprochen und was
wir damals gefiihlt haben - unsere eigene
Sprache in hohem Masse pragt. Ebenso,
wie wir auf die Worte anderer reagieren.

Diese Reaktionen entstehen im Gehirn: Bei
jedem Wort sucht das (mannliche und weib-
liche) Gehirn in Millisekunden mehrere
Millionen Kilometer an Nervenbahnen ab
und stellt Verbindungen zu bisherigen Ein-
driicken und Erfahrungen in ahnlichen Situa-
tionen her - selbst wenn wir uns an diese
bewusst nicht mehr erinnern. Je nach Wort
und bisheriger Erfahrung damit empfinden
wir Geflihle. Und je nach Gefiihl schiittet
unser Korper einen Hormoncocktail aus:
Wir reagieren korperlich und mit einem
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bestimmten Verhalten. All das passiert,
bevor uns diese Vorgange bewusst sind.

Erkannt werden als emotionales
Grundbediirfnis
Auf keine zwei Menschen wirken Worte
also genau gleich. Ausschlaggebend dafur
ist nicht das Geschlecht, sondern die per-
sonliche Geschichte eines jeden. Doch so
unterschiedlich wir auf Worte reagieren -
ein emotionales Bedurfnis teilen wir alle:
Wir wollen als Person erkannt werden. Das
gilt besonders in einem Beratungsge-
sprach. Fihlen wir uns von unserem Ge-
geniber gesehen und gehort, dann ist die
Grundlage fir ein gewinnbringendes Ge-
sprach gelegt. Das setzt voraus, dass ich
der Person, mit der ich spreche, offen und
prasent begegne. Dass ich mich nicht von
Stereotypen leiten lasse, sondern vom
ersten Moment im Gesprach versuche, die
Bedlrfnisse meines Gegenubers zu erspli-
ren. Nach meiner Erfahrung gibt es drei
Voraussetzungen fur eine wertschatzende
und wirksame Kommunikation: Sei wahr-
nehmend, sei wohlwollend, sei klar. Die
Formel gilt flir jedes Gesprach, ob zwischen
Eltern und Kind, Kundin und Taxichauffeur,
Beraterin und Vater.

Sei wahrnehmend
Ihre Sprache fangt an, noch bevor Sie das
erste Wort gesprochen haben. Wertschat-
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zende Kommunikation erfordert lhre Pra-
senz: Sie sind sich lhrer selbst bewusst -
hier und jetzt. Es hilft, in der Pause zwischen
zwei Gesprachen lhren Atem wahrzuneh-
men. Achten Sie auf lhre eigene Befindlich-
keit. Damit schaffen Sie erst die Vorausset-
zung, die Bedurfnisse anderer zu erkennen.
Sind Sie dann im Beisein einer Person, dann
gilt Ihre Aufmerksamkeit ihr. Sie sehen sie
(an) und horen ihr zu. Wenn uns jemand
Gehor schenkt und mit seiner Aufmerksam-
keit bei uns ist, dann durchstromen uns

Wohlfuhlhormone. Wir fuhlen uns wahrge- -

nommen und gesehen. Es ist ein grosses
Geschenk, dies fur andere zu tun.

Sei wohlwollend
Am Anfang jeder mundlichen Kommunika-

tion steht ein gegenseitiger Blick in die
Augen. Eroffnen Sie das Gesprach mit einer
wertschatzenden Kontaktaufnahme:
Nennen Sie die ratsuchende Person beim
Namen, sehen Sie sie dabei an, und atmen
Sie einmal durch. Das gibt beiden die noti-
ge Ruhe und Aufmerksamkeit, um zu begin-
nen. Mit einer einleitenden Frage, «Was
darfich fur Sie tun?», «Wie kann ich Sie
unterstutzen?», laden Sie Ihr Gegenuber
ein, sich lhnen mitzuteilen. Horen Sie der
Person, die Sie um Rat ersucht, aktiv und
mit echtem Interesse zu. Lassen Sie sie
ausreden, stellen Sie Nachfragen. Geben
Sie ihr mit Nicken oder Lauten zu verste-

hen, dass Sie sie verstanden haben. Achten
Sie bei lhren Antworten und Ausfuhrungen
darauf, dass Ihre Korperhaltung, Ihre Gestik
und thr Tonfall Ihre wohlwollende Grund-

haltung widerspiegeln.

Sei klar
Wenn Schulz von Thun mit seiner Theorie

recht hat, wird dieser Punkt die Vater unter
Ihren Kunden besonders ansprechen. Es
geht um eine klare Sprache, die besonders
durch folgende drei Punkte moglich wird:

Lassen Sie Fullworter weg, die sich die
meisten von uns aus Unsicherheit oder
ubertriebener Hoflichkeit angewohnt
haben: ein bisschen, irgendwie, eigent-
lich, ziemlich, relativ und Co. stopfen
Locher, die es nicht gibt. Fur unser
Gehirn ist es erfrischend, einen Satz
ohne unnotige Fullworter wahrzu-

nehmen.

Sagen Sie, was ist - und nicht, was
ware, wiirde oder sein konnte. «Ware
Ihnen dies recht?» wird zu «lst lhnen
das recht?», «<Konnten Sie sich das vor-
stellen?» zu «Konnen Sie sich das vor-
stellen?» und «Ich wurde Ihnen emp-
fehlen» zu «lch empfehle Ihnen». Der
Irrealis, wie die hatte-wurde-ware-
Form grammatikalisch heisst, hat

in der Wirklichkeit nichts zu suchen.

Reden Sie positiv. Es macht einen Un-
terschied, ob Sie sagen: «Das entwi-
ckelt sich alles gut», oder: «Sie miissen
keine Angst haben, das sieht nicht
schlecht aus». Jedes Wort kreiert in der
rechten Hirnhalfte ein Bild. Bilder sind
kraftvoll. Sie haben die Tendenz, sich
zu verwirklichen. Wie bei einem Arzt
haben Sie als Beratungsperson eine
besondere Verantwortung dabei, im
Kopf Ihrer ratsuchenden Kunden ein
positives Bild zu erzeugen.

Worte wirken! Ihr Rat wird mit einer wahr-
nehmenden und wohlwollenden Grundhal-
tung sowie mit einer klaren Sprache nach-
haltig ankommen - bei Vatern und bei

Muttern.
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