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Wahrnehmen — Erklaren — Bewerten

Wie wir die Welt erleben, hat offenkundig starken Einfluss darauf, wie es uns
geht. Das berihmte halb volle oder halb leere Glas, das einer sieht, gibt hierfur
ein deutliches Bild. Und naturlich hat die Art und Weise, wie man die Dinge erlebt
— eben ob einem das Glas z.B. halb voll oder halb leer erscheint — starken
Einfluss auch darauf, wie es in einer Situation, einer Interaktion oder einer
Beziehung weitergeht. Wenn ich das Verhalten meines Gegenibers als plump-
Ubergriffig erlebe, werde ich meinem Gegenluber wahrscheinlich anders
begegnen, als wenn ich das gleiche Verhalten als Zeichen des echten Interesses
und der Fursorglichkeit gegeniber meiner Person auffasse. Und je nachdem, wie
ich mich dann verhalte, wird natirlich auch mein Gegenlber anders reagieren,
was bei mir wiederum zu weiteren Interpretationen fihrt, z.B. ,wusste ich doch,
dass er wieder nur versucht mir vorzuschreiben, was ich tun soll“ oder ,wenn ich
ein Problem habe, weil} ich, dass ich wirklich zu ihm kommen kann,“ was dann
erneut bestimmte Verhaltensweisen bei mir, bestimmte Reaktionen meines
Gegentbers, eine bestimmte Art des Situationserlebens hervorruft usw.

So wie das, was wir erleben, uns zu bestimmten Interpretationen fuhrt, so
flhren unsere Interpretationen also umgekehrt auch zu bestimmten
Erlebnissen. Wie die Beziehung zu einem Kunden, einem Mitarbeiter oder
meinem Chef sich entwickelt, wie spannend oder unspannend die Aufgabe ist,
die ich gerade mache, wie ergiebig oder unergiebig das Meeting sein wird, in
dem ich mich befinde, hat immer auch damit zu tun, wie ich das jeweilige
Geschehen gerade auffasse, einordne und bewerte. So gesehen ist die Art, wie
ich die Welt interpretiere, ganz maRRgeblich dafur, wie die Welt jeweils fir mich
aussieht und was in ihr geschieht.

Das Wunderbare ist: dies alles passiert ganz wie von selbst. Wir missen uns
nicht darum bemuhen, die Dinge zu interpretieren, wir tun es einfach — und in
aller Regel merken wir noch nicht mal, dass wir es tun. Unser Bild ist: ,Der
Kollege ist hilfsbereit®. ,Der Kunde ist arrogant® ,Mein Chef ist ein seltsamer
Vogel“ etc. Dass unsere Interpretationen in der groRen Mehrzahl der Félle so
selbstverstandlich und mit dem Anschein ,So ist es* erfolgen, hat den grof3en
Vorteil, uns innere Orientierung, Entscheidung und Handlung auch im schnellen
Fluss des Geschehens effektiv zu ermdglichen. Gleichzeitig liegt in dem
Unbemerkt- und Unhinterfragtsein unserer Interpretationen aber
offenkundig  auch  groferes Potenzial  fir  Missverstandnisse,
Missstimmungen, sich selbst erfiillende Negativ-Prophezeiungen,
Enttauschungen und Eskalationen.
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Ein gutes Mittel, wie man solche Risiken reduzieren und umgekehrt die Chance
auf positive und produktive (Inter-)Aktionen erhdhen kann, ist, drei elementare
Zugangsweisen zu unserem Welt-Erleben bewusst registrieren und
differenzieren zu kénnen, namlich Wahrnehmen, Erklaren und Bewerten. Wir
nehmen Dinge wahr, und das meint hier: wir erfassen sie mit unseren
Sinnen. Z.B. sehe ich, dass bei dem Kunden, den ich besuche, Broschiren und
Material von unserem Wettbewerber auf dem Tisch liegen, ich hére seit gut 10
Minuten einen hochfrequenten Piepton in meinen Ohren, ich nehme wahr, dass
mein Chef, wahrend ich mit ihm spreche, wiederholt in Richtung der Wand hinter
mir schaut. All dies ist beobachtbar.

Natdrlich ist dabei auch Wahrnehmung niemals frei von Wertungen. Schon allein
dadurch, worauf man seine Wahrnehmung lenkt, finden Akzentsetzungen und
damit in gewisser Weise Wertungen statt: Lenke ich meinen Blick auf die
Broschuren vom Wettbewerber, die bei meinem Kunden liegen, sein Lacheln
wahrend er mich begri3t oder den sonnenbeschienenen Park jenseits des
Fensters, vor dem er gerade steht. Je nachdem was ich fokussiere, nehme ich
Weichenstellungen vor fir das Bild, das ich bekomme mitsamt all den
Eindricken, Geflihlen, Reaktionen etc. die sich damit verbinden.
Nichtsdestotrotz: das, worauf sich die Wahrnehmung bezieht, kann grundsatzlich
auch von anderen oder auf andere Weise, z.B. durch technische Gerate wie etwa
eine Kamera oder ein Tonband erfasst und nachvollzogen werden.
Wahrnehmung ist damit diejenige der drei Zugangsweisen, die am starksten
Vergleichbarkeit und Intersubjektivitat erméglicht.

Zu dem, was wir wahrnehmen, bilden wir explizit oder implizit, deutlich oder
undeutlich, bewusst oder unbewusst Hypothesen, d.h. wir versuchen uns
in bestimmter Weise einen Reim auf das zu machen, was geschieht. Z.B.
kann ich denken, dass dieser Kunde Broschiiren und Material vom Wettbewerber
bei sich liegen hat, weil er mit diesem Wettbewerber so eng verbunden ist. Den
hochfrequenten Piepton, den ich hére, kann ich fir ein stressbedingtes
Ohrgerausch oder einen beginnenden Tinnitus halten. Dass mein Chef, wahrend
ich spreche, mehrfach in Richtung der Wand hinter mir schaut, kann ich mir so
erklaren, dass das, was ich ihm zu sagen habe, ihn nicht interessiert. All diese
Hypothesen kann man bilden; natirlich kénnte man aber zum gleichen
Geschehen — also auf der Basis gleicher Wahrnehmungen — auch ganz andere
Hypothesen bilden. Z.B. koénnte ich mir sagen ,diesem Kunden sind einfach
verschiedene Informationsquellen wichtig; er will genau vergleichen kénnen, ,der
Piepton, den ich wahrnehme stammt von einem elektrischen Geréat irgendwo hier
in der Nahe; spatestens dann, wenn ich woanders hingehe, hdre ich ihn nicht
mehr* und ,mein Chef schaut ab und an Richtung Wand, weil er Uber das, wovon
ich ihm erzahle nachdenkt und den Blick dabei schweifen lasst.”
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Klar ist, verschiedene Hypothesen machen unterschiedliche Musik: fur das, was
ich in einer Situation erlebe, wie ich mich darin fuhle, was ich tun werde und wie
es dann wohl weitergehen wird. Und dies gilt erst recht auch fir verschiedene
Bewertungen. Bewertungen sind meine persodnlichen Reaktionen auf das,
was geschieht, die Art und Weise, wie ich es finde. Ob ich mir z.B. sage, ,bei
diesem Kunden habe ich wenig Chancen® oder “schén, dass er offenbar nicht auf
unseren Wettbewerber festgelegt ist — sonst wirde er gar nicht mit mir reden®, ob
ich denke, ,der Piepton ist bedrohlich® oder ,er lasst mich kalt, zumal meine
Aufmerksamkeit sowie auf ein anderes Thema gerichtet ist, ob ich den Eindruck
habe, ,mein Chef ist respektlos oder ,gut, dass er in sich geht, wenn er héort, was
ich ihm berichte — all dies sind Bewertungen und ganz offenbar kdnnen diese
Bewertungen signifikant unterschiedliche Folgen produzieren. Von daher ist es
hilfreich, merken zu kénnen, mit welchen Hypothesen und Bewertungen
man eigentlich gerade unterwegs ist. Genau das, merken wir jedoch ganz
haufig nicht.

In Veranstaltungen, die ich fur Manager zu Kommunikationsthemen durchfiihre,
mache ich manchmal folgendes kleine Experiment. Nachdem ich mit den
Teilnehmern Uber die Unterschiede von Wahrnehmen, Erklaren und Bewerten
ausfuhrlicher gesprochen habe, bitte ich einen Teilnehmer zu beschreiben — nicht
zu erklaren oder zu bewerten, wie ich ganz deutlich dazu sage —, wie ein anderer
Teilnehmer im Augenblick gerade da sitzt. In 95% der Falle erhalte ich dann
Antworten wie ,er oder sie ist konzentriert, entspannt, aufgeschlossen® oder
,schon etwas mude, mochte mal Kaffee trinken, ist trotzdem aber interessiert”
etc. All dies sind bei Lichte betrachtet Hypothesen und Bewertungen.
Wahrnehmungen waren demgegenuber z.B. ,Er oder sie sitzt aufrecht, den
Ricken an der Lehne, die Beine gekreuzt® etc. Auch wenn dezidiert nach
Wahrnehmungen gefragt  wird, liegt die Quote  von echten
Wahrnehmungsbeschreibungen in den Antworten hé&ufig quasi bei Null. Genau
dies passiert in unserem beruflichen und privaten Alltag allerdings auch — und
zwar alle Nase lang. Und das ist kein Wunder: Der Regelfall ist, dass
Menschen glauben, sie beschreiben etwas, wéhrend sie munter drauf los
bewerten und ihre persdnlichen Hypothesen produzieren. Dass dies so ist,
liegt zum einen daran, dass wir eben ganz wie von selbst Hypothesen und
Bewertungen bilden, sobald wir Dinge wahrnehmen; zum anderen ist uns die Art,
wie wir in Hinblick auf andere und uns selbst Hypothesen und Bewertungen
bilden, im héchsten Mal3e vertraut. Fir uns ist das normal; von daher denken wir
eben: ,So ist es — na klar: Der Kunde ist widerwillig. Das Piepen ist ein Problem.
Der Chef ist desinteressiert® etc. Und fordern so, natlrlich ohne es zu
beabsichtigen, den einen oder anderen Situations- und Beziehungsverlauf, der
sich deutlich unguinstiger entwickelt, als es sein musste.
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Nun geht eines sicher nicht, namlich sich stéandig zu fragen, was genau denn nun
jeweils Wahrnehmungen, Hypothesen und Bewertungen sind, um alles fein
sauberlich auseinanderzuklamusern. Dies ware nicht praktikabel, denn es wirde
uns in unserem Handeln, in dem wir permanent auf Annahmen und Wertungen
angewiesen sind, lahmlegen; auRerdem ware eine solche Dauer-Analyse auch
gar nicht nétig, denn in der Mehrzahl der Féalle sind wir mit unseren Urteilen und
Einschatzungen im Sinne unserer Ziele durchaus erfolgreich unterwegs. Wenn
man allerdings merkt: die Beziehung wird miuhsamer, der eigene Blick immer
kritischer und skeptischer, die Dinge verhaken sich, der Erfolg bleibt aus —
spatestens dann ist es sinnvoll und professionell, jedenfalls dann, wenn man
berufsmafig mit Menschen in komplexen Situationszusammenhangen zu tun hat,
sich zu fragen, von welchen Hypothesen und Bewertungen man gerade ausgeht,
welche Folgen diese Hypothesen und Bewertungen wohl haben und welche
anderen Hypothesen und Bewertungen, die vielleicht die Chance auf gewlinschte
Folgen vergrol3ern, es auf der Basis dessen, was tatsachlich wahrnehmbar ist,
noch geben kdnnte. Dabei kann man alternative Hypothesen und Bewertungen
natlrlich auch experimentell einsetzen: man schaut, was passiert, wenn man in
dieser Weise mit anderen inneren Einstellungen an die Dinge heran geht.

All dies setzt dreierlei voraus:

1. die Bereitschaft eigene Hypothesen und Bewertungen, selbst wenn
sie einem vielleicht ganz evident erscheinen, zu Gberprufen,

2. die Bereitschaft diszipliniert auf das zu schauen, was sozusagen
diesseits der Hypothesen und Bewertungen tatsachlich wahr-
nehmbar ist und

3. die Bereitschaft, alternative Hypothesen und Bewertungen, die
ebenfalls méglich sind und die Aussicht auf bessere Handlungs-
folgen erdffnen, ernsthaft ins Spiel zu bringen.

Wer dies tut, kann mindestens zwei interessante Erfahrungen sammeln: zum
einen die, dass sich so gar nicht selten auch schwierige und festgefahren
erscheinende Situationen produktiv verédndern lassen und zum anderen die, dass
sich das eigene Repertoire, eigenes und fremdes Verhalten zu erklaren und zu
bewerten in hilfreicher Weise mehr und mehr erweitern lasst. Beides macht es
lohnend, vom Wissen um den Unterschied von Wahrnehmen, Erklaren und
Bewerten, immer mal wieder systematisch Gebrauch zu machen. Auch wenn
diese Unterscheidung im Alltag wenig Gang und Gebe ist, sie kommt dem Alltag
— beruflich wie privat — stark zu Gute.
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