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WAS FUR FIN
KONTAKTTYP SIND SIE?

Stellen Sie sich vor, Sie befinden sich im
Gewiihl einer belebten Einkaufsstrasse,
kennen sich an dem Ort iiberhaupt nicht aus
und mochten gerne den beriihmten Dom
besichtigen. Sie treten auf eine Person zu,
um sie nach dem Weg zu fragen. Die Worte,
die Sie dabei wihlen, konnen bereits einiges
dariiberverraten, wie Sie Kontakt zu anderen
Menschen aufbauen. 3

Hier sind sechs Vorschlige. Uberfliegen Sie
bitte die Liste, und kreuzen Sie moglichst
spontan und ohne langes Nachdenken die
Variante an, die Thnen am ehesten ent-
spricht:

«Entschuldigen Sie bitte, wo geht’s hier
zum Dom ?»

«Hallo, darf ich Sie bitte etwas fragen?
Ich mochte gerne zum Dom und kenne
mich hier nicht aus. Konnten Sie mir
bitte. . .»

«Guten Tag. Ich michte gerne zum Dom.
Konnen Sie mir bitte den Weg zeigen?»

(D] « Guten Tag, wo geht’s hier bitte zum
Dom?»

«Bitteschon, konnen Sie mir vielleicht zei-
gen, wie ich zum Dom komme?»

«Guten Tag. Ich bin fremd hier. Konnen
Sie mir bitte vielleicht . . .»

Haben Sie die Variante A, B oder F ange-
kreuzt? Dann gehoren Sie zu den Menschen,
die - wenn iiberhaupt - eher aus Mangel
an Selbstvertrauen Kontaktschwierigkeiten
haben. Wenn Sie C, D oder E angekreuzt
haben, attestiert Ihnen dieser kleine Test ein
gesundes Selbstbewusstsein. Dies reicht
allerdings noch nicht aus, um erfolgreich
positive Kontakte zu kniipfen. Stellen Sie

sich zum Beispiel bloss die Variante D in
einem barschen Tonfall vor - nicht unbe-
dingt kontaktfreundlich . ..

Die Situation stammt aus einem Training fiir
Selbstvertrauen und soziale Kompetenz,
Assertiveness-Training-Programm oder kurz
ATP genannt. Und so kommentieren die
ATP-Autoren, die Verhaltenstherapeuten
Rita und Riidiger Ullrich, die oben beschrie-
bene Situation: «Vermeiden Sie auf jeden
Fall iiberfliissige Formulierungen wie ,,Ent-
schuldigen Sie bitte” oder ,Ich bin fremd
hier”. Die Kontaktaufnahme mit anderen
Menschen ist kein Grund, sich zu entschul-
digen. Solche iiberfliissigen Redensarten
driicken Unterlegenheit gegeniiber anderen
aus und verstarken Hemmungen und Unsi-
cherheit.»

Das Ullrichsche ATP-Training, am Max-
Planck-Institut fiir Psychiatrie in Miinchen
entwickelt, stellt Hausaufgaben wie die fol-
gende: Sie gehen auf der Strasse, und Leute
kommen auf Sie zu. Sie weichen auf keinen
Fall aus. Die Hausaufgabe ist erfiillt, wenn
die anderen ausweichen miissen, um eine
Rempelei zu vermeiden. Oder man fragt Sie
nach einem Weg, den Sie kennen. Sie haben
aber bitte keine Zeit und wenden sich zwar
hoflich, aber bestimmt ab; schiitteln Sie den
Frager unter allen Umstéinden ab.

Da kann man nursagen: Zum Gliick besteht
die Menschheit nicht aus lauter Unsicheren,
die Selbstvertrauen trainieren. Sicher ist
Selbstsicherheit eine Voraussetzung flir die
sogenannte soziale Kompetenz - flr die
Fihigkeit also, mit anderen Menschen Kon-
takte aufzubauen und zu pflegen. Nur kann
man sich nicht vorstellen, dass aus einem
Schiichternen, der sein Selbstvertrauen

hochtrainiert wie ein Bodybuilder seine
Muskeln, quasi zum Diplomabschluss ein
weltgewandter Salonlowe wird.

Die Schiichternheit konnte damit zusam-
menhédngen, dass einem die Fihigkeit

er
eher schiich-
tern ist, kann
getrostet
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abgeht, andere Menschen mit positiven
Gefiihlen anzustecken. Was sich der Char-
mante ohne weiteres herausnehmen darf,
weil ihm alle leicht verzeihen, das ldsst der
Mensch, der von sich annimmt, dass er
keinen Charme hat, vielleicht zu seinem
eigenen Vorteil lieber bleiben und gibt sich
schiichtern, um nicht zurlickgewiesen zu
werden.

Doch kiirzlich hat eine Studie - librigens
ebenfalls am Max-Planck-Institut fiir Psych-
iatrie in Miinchen - iiberraschenderweise
ergeben, dass Schiichterne sich nicht nurvor
Zurickweisung, sondern ebenso vor Lob
flirchten. Beurteilt zu werden ist fiir sie der
eigentliche Stress; ob dieses Urteil positiv
oder negativ ausfillt, spielt nach diesen
Erkenntnissen eine untergeordnete Rolle.
Zu diesem Schluss kam Dr. Jens B. Asen-
dorpf. Er glaubt, dass Menschen, die unter
einem geringen Selbstwertgefiihl leiden, ein
sehr starkes Bediirfnis haben, in zwischen-
menschlichen Situationen einen ganz
bestimmten Eindruck von sich selbst zu ver-
mitteln. Diese sogenannte Selbst-Reprisen-
tations-Theorie besagt, dass jedes Urteil, das
von dem eigenen Image abweicht, das
Selbstvertrauen des Schiichternen erschiit-
tert. Wird er kritisiert, dann glaubt er versagt
zu haben. Wird er gelobt, dann fiirchtet er
sich, den hohen Erwartungen, die offenbar
inihn gesetzt werden, nicht gentligen zu kon-
nen. Oder er halt das Lob ganz einfach fiir
unaufrichtig.

Ausser in der Furcht, von Mitmenschen
taxiert zu werden, fand Asendorpf kaum
Unterschiede in den sozialen Angsten von
Schiichternen und Kontaktfreudigen. Bei-
den Typen fillt es zum Beispiel gleichermas-
sen leicht oder schwer, Intimes von sich
selbst zu verraten oder andere Menschen zu
beurteilen.

Selbstvertrauen gilt allgemein als eine der
wichtigsten Voraussetzungen zur Kontaktfa-
higkeit. Nach dem amerikanischen Psycho-
logen Leonard Zunin ist es jedoch nur einer
von vier Faktoren. Die anderen drei: Kon-
taktwunsch, Phantasie und Taktgefiihl.

Mindestens ebenso wichtig wie die Kontakt-
fahigkeit ist der Wunsch zu kommunizieren.
Das haben verschiedene Untersuchungen
gezeigt. Mochten Sie sich testen? Dazu noch
einmal eine Liste von Situationen. Sie haben
vollig freie Wahl, zu tun und zu lassen, was
Sie wollen. Niemand verlangt oder erwartet
eine bestimmte Reaktion von Ihnen. Uberle-
gen Sie sich in jeder dieser Situationen, ob -
und wenn ja, wie haufig - Sie den beschriebe-
nen Kontakt aufnehmen wiirden. Geben Sie
jeder geschilderten Situation eine Note zwi-
schen 0 (das heisst: Sie wiirden diesen Kon-
takt nie aufnehmen) und 10 (das heisst: Sie

wirden den Kontakt in jedem Fall aufneh-
men). Schreiben Sie die Noten in die Kist-
chen.

Mit einem Tankwart reden.
Mit einem Arzt reden.

Vor einer Gruppe Menschen, die Sie
nicht kennen, einen Vortrag halten.

Mit einer Person, die Ihnen bekannt
ist, reden, wahrend Sie in einer
Schlange anstehen.

Mit einer Verkduferin im Laden
reden.

0o

[ 6] Vor einer grosseren Versammlung
von befreundeten Menschen sprechen.

Mit einem Polizisten oder einer Polizi-
stin reden.

In einer kleinen Gruppe von Fremden
reden.

[ 9] Mit Freund oder Freundin reden, wih-
rend Sie in einer Schlange anstehen.

Im Restaurant mit Kellner oder
Kellnerin sprechen.

In einer grosseren Versammlung von
Leuten, die Sie kennen, das Wort
ergreifen.

Mit einer fremden Person reden, wih-
rend Sie in einer Schlange anstehen.
Mit einer Sekretdrin sprechen.

Vor einer Gruppe von Freunden
eine Rede halten.

In einer kleinen Gruppe mit Bekann-
ten sprechen.

Mit dem Mann von der Kehricht-
abfuhr reden.

In einer grossen Versammlung mit
Fremden sprechen.

Mit Freund, Freundin oder Ehe-
partner reden.

O 0dgobduoggd O0oooogdooo od

In einer kleinen Gruppe mit Freun-
den sprechen.

Vor einer Gruppe Bekannter eine
Rede halten.

Total [ ]
Fir den Test zidhlen nur die Werte der Situa-
tionen 3,4,6,8,9, 11,12, 14,15,17,19 und 20.
Zihlen Sie diese zusammen, und teilen Sie
die Summe durch 12. Hier eine Beurteilung
des Resultats nach den Angaben des Test-
autors, James McCroskey.

Ihr Wert liegt unter 5

Sie gehoren zu den Stillen im Lande, ziehen
sich ehervor Ihren Mitmenschen zuriick. Sie
reden meistens erst, wenn Sie angesprochen
werden. Moglicherweise fiihlen Sie sich
manchmal einsam. Auseinandersetzungen
mit Mitmenschen sind fiir Sie oft bedrohlich.

Ihr Wert liegt zwischen 5 und 6
Sie sind nicht unbedingt schiichtern,aberim
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sozialen Kontakt eher zurtickhaltend. Unter
vielen Menschen stehen Sie nicht gerne im
Mittelpunkt. Mit Thren Kontaktschwierig-
keiten werden Sie in der Regel gut fertig.

Ihr Wert liegt zwischen 6 und 7,5

Ihr Wunsch nach mitmenschlichem Kontakt
entspricht einem Durchschnitt, der an 428
amerikanischen College-Studenten ermit-
telt wurde. Und die gelten doch als recht
gesellig, nicht?

Ihr Wert liegt zwischen 7.5 und 8.5

Sie sind ein ausgesprochen sozialer Typ und
stehen ganz gern im Mittelpunkt der Auf-
merksamkeit. Kontaktprobleme sind fiir Sie
ein Fremdwort.

Ihr Wert liegt liber 8,5

Sie sind der absolute Leader. Sie kommen
ganz gross in Fahrt, wenn Sie vor grossem
Publikum agieren konnen. Sie kénnen viel
erreichen, wobei Sie es selber in der Hand
haben, ob Sie eher Mutter Teresa oder einem
Machiavelli nacheifern wollen.

Menschen, die es verstehen, positive Kon-
takte zu kniipfen, zeichnen sich nicht nur
durch Selbstvertrauen und den Wunsch
nach Kommunikation aus. Sie verfiigen auch
tber eine gut entwickelte Phantasie und
uber die Fahigkeit, sich in andere Menschen
einzufiihlen.

Vor allem die letztere Eigenschaft, die wir
auch Taktgefiihl nennen konnen, entschei-
det dartiber, ob ein Mensch seine Kontakt-
fihigkeiten nach Machiavelli-Art zu sei-
nem eigenen Vorteil einsetzt oder ob es
ihm gelingt, Liebe zu schenken und Liebe
zu bekommen.

Leonard Zunin hilt Riicksicht, die ja gerade
bei Schiichternen sehr stark entwickelt ist,
fir einen Faktor, der sich positiv auf mit-
menschliche Kontakte auswirkt. Introver-
tierte Menschen sind oft auch besonders
phantasievoll und kreativ. Auch dies schafft
gute Voraussetzungen fiir Kontakte.

Zunin hat in Beobachtungen an Hunderten
von Menschen auf Partys, am Arbeitsplatz,
in Schule und Freizeit herausgefunden: Die
ersten vier Minuten in einem Kontakt sind
entscheidend. In dieser Zeit entsteht eine
Briicke zum Mitmenschen - odereben nicht.
Positive Gefiihle in den ersten vier Minuten
wirken als eine Art Prigung im Sinne des
kiirzlich verstorbenen Konrad Lorenz.

In den ersten vier Kontaktminuten geht es
naturlich auch darum, sich ein erstes Urteil
uber den Gespriichspartner zu bilden.
Gerade diese Angst vor dem Bewertetwer-
den macht es Schiichternen so schwer, auf

andere Menschen zuzugehen und sie per-
sonlich kennenzulernen.

Doch die Erkenntnis, dass diese kritische
Phase begrenzt ist, kann flir Schiichterne
eine grosse Hilfe sein. Denn vier Minuten
sind eine Zeit, die mit etwas Selbstiiberwin-
dung durchzustehen ist. Wer diese Barriere
erst einmal liberwunden hat, dem steht der
Weg zum Mitmenschen offen.

Warum sind es ausgerechnet vier Minuten?
Nun, diese Zeit ist natlirlich ein Durch-
schnittswert. Aber die Grossenordnung
stimmt. Die Zeit ergibt sich aus den liblichen
drei Phasen einer Begegnung, die den
Regeln der Hoflichkeit geniigt: Man
begriisst sich, tauscht einige Nettigkeiten
aus und verabschiedet sich dann. Ein solches
Gesprich dauert mindestens vier Minuten.
Eine kiirzere Dauer wird in der Regel als
briisk empfunden.

Die meisten Menschen scheinen die Bedeu-
tung der ersten vier Minuten intuitiv zu spii-
ren. Sie fiihlen sich bei einer neuen Begeg-
nung zunidchst unbehaglich, wissen viel-
leicht nicht, was sie reden sollen. Nach vier
oder flinf Minuten ist dann aber das Eis mei-
stens gebrochen. Man versteht sich glin-
zend, kommt in ein angeregtes Gesprach.
Die Vier-Minuten-Regel gilt interessanter-
weise auch fiir die tégliche Kontaktauf-
nahme in Dauerbezichungen. Die ersten
vier Minuten nach dem Aufstehen und
abends beim Nachhausekommen sind fiir
eine Ehe oder eine feste Partnerschaft wahr-
scheinlich wichtiger, als den meisten Men-
schen bewusst ist.

Es lohnt sich, einmal bewusst dariiber nach-
zudenken und sich selber zu beobachten:
Norgeleien, Klagen und sonstige negative
Stimmungen sollten in den ersten Minuten
ganz einfach tabu sein. Verschieben Sie es,
schaffen Sie zuerst einen positiven Kontakt,
auch wenn Ihnen vielleicht gar nicht danach
zumute ist. Spielen Sie wenn notig vier
Minuten lang Theater.

Diese Investition in positive Geflihle wird
sich spitestens dann auszahlen, wenn Sie
merken, dass Ihre Partnerin oder Ihr Partner
an Thren Problemen Anteil nimmt und dass
Konflikte nicht zu Feindseligkeiten und
Demiitigungen flihren miissen. s
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