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Letztes Jahr hatte ich Gelegenheit, bei einem Seminar der
Intercoiffeure im Goldwell-Studio Darmstadt einen Tag
lang Bernd Riither, einem langjahrigen MARKTLUCKE-Leser
zuzuhoren. Bernd Rither hat ein Friseurunternehmen in
Miinster und ist gefragter Referent zu Themen, die sich um
den Umgang mit Kunden drehen. Sein aktuelles Thema war

Die Magie des (Augen)Blicks

Bernd Riither bringt nicht nur jahrzehntelange praktische
Erfahrung im Umgang mit Kunden und Mitarbeitern mit,
sondern auch ein umfangreiches Wissen iiber die aktuell-
sten wissenschaftlichen Erkenntnisse zu diesem Themen-
kreis, vor allem aus dem Gebiet der Gehirnforschung. Er
bezog sich dabei vor allem auf zwei Blicher des Medizi-
ners, Neurobiologen und Psychotherapeuten Prof. Joa-
chim Bauer:

e Warum ich fiihle, was du fiihlst
Intuitive Kommunikation und das Geheimnis der Spie-
gelneurone

und

¢ Das Gedéachtnis unseres Korpers
Wie Beziehungen und Lebensstile unsere Gene steuern

Beide Biicher sind in der 8. bzw. 11. Auflage als Taschen-
biicher bei Heyne erschienen. Ich habe sie sofort gekauft
und im Urlaub dann gelesen. Fiir den Tipp bin ich Bernd
Riither jetzt sehr dankbar.

Den Sinn von Sachbuchbesprechungen sehe ich nicht dar-
in, Ihnen durch Zusammenfassung und Widergabe der we-
sentlichen Erkenntnisse das Lesen des gesamten Buches
zu ersparen, sondern vielmehr darin, lhnen Appetit auf die
vollstandige Lektiire des Buches zu machen. AuBBerdem
bespreche ich nur Blicher, von denen ich fast jede Seite
und nicht nur die ,Klappentexte" gelesen habe. Aus-
nahmsweise fange ich aber mit dem Klappentext auf der
Riickseite des Buches ,Warum ich fiihle, was du fiihlst" an,
dasich an dieser Stelle besprechen will:

e Die Grundlagen unserer emotionalen Intelligenz

Warum steckt Gidhnen an? Warum erwidern wir ein
Licheln? Warum verstehen wir intuitiv, was andere
fiihlen, kénnen die Freude oder den Schmerz anderer
Menschen nachempfinden 7 Die Erkldrung fiir diese ge-
heimnisvollen Resonanzphdnomene liegt in den erst
kiirzlich entdeckten Spiegelneuronen. Diese Nervenzel-
len sind die Basis von Intuition und Empathie, bestimmen
unser ,Bauchgefiihl" und unsere Fihigkeit zu lieben.

Durch die konkrete Entdeckung der Spiegelneuronen oder
Spiegelnervenzellen im menschlichen Gehirn wurde mit
einem Mal mdglich, neurobiologisch - also naturwissen-
schaftlich - zu verstehen und zu beweisen, was die alten
Weisheitslehren mehr oder weniger schon seit Jahrtau-
senden wissen.

e Die menschliche Psyche und ihr neurobiologisches In-
strument, das Gehirn, nehmen, unter Umgehung unseres
Bewusstseins, taglich unzéhlige Hinweise und Reize auf.
Resonanz heif3t: Diese Wahrnehmungen, egal ob bewusst

Spiegelneurone —

oder unbewusst, werden nicht nur in uns abgespeichert,
sondern kénnen auch Reaktionen, Handlungsbereit-
schaften sowie seelische und korperliche Verinderungen
in Gang setzen. Schuld daran sind die phdnomenalen
Leistungen der Spiegelneurone,

schreibt Bauer einleitend. Hier weitere Zitate, die Sie neu-
gierig machen sollten:

e Handlungsvorstellungen, iiber die hiufig nachgedacht
wurde, haben eine bessere Chance, realisiert zu werden,
als solche, die vorher noch nicht einmal als dee vorhan-
den waren.

Das ist ja nicht neu, schon Siegmund Freud formulierte -
von mir schon ofters zitiert -:

Denken ist Probehandeln

Das Faszinierende daran ist aber nun, dass die Neurobiolo-
gen mit ganz neuen Messverfahren die Spuren daflir im
Gehirn finden.

Es ist nun aber nicht so, dass eigenes Nachdenken die
Handlung auslosenden Spiegelneuronen aktiviert, sondern
auch die bewusste und auch unbewusste Wahrnehmung
und Beobachtung des ,Auftretens” anderer Menschen.
Damit sind diese Spiegelnervenzellen Simulatoren flr das,
was andere tun.

Dazu Bauer:

e Spiegelneurone machen also, indem sie in Resonanz treten
und mitschwingen, beobachtete Handlungen fiir unser
eigenes Erleben nicht nur spontan verstandlich. Spiegel-
neurone kdnnen beobachtete Teile einer Szene zu einer
wahrscheinlich zu erwartenden Gesamtfrequenz ergdn-
zen. Die Programme, die Handlungsneurone® gespei-
chert haben, sind nicht frei erfunden, sondern typische
Sequenzen, die auf der Gesamtheit aller bisher vom je-
weiligen Individuum gemachten Erfahrungen basieren.
Da die allermeisten dieser Sequenzen der Erfahrung aller
Mitglieder einer sozialen Gemeinschaft entsprechen,
bilden Handlungsneurone einen gemeinsamen intersub-
jektiven Handlungs- und Bedeutungsspielraum.

* (Handlungsneurone sind andere, aber benachbarte und mit Spiegel-
neuronen verkniipfte Nervenzellen, Anm. v. mir)

C.G. Jungs von den meisten Naturwissenschaftlern nicht
ernst genommene Theorie vom kollektiven Unbewussten
lasst griiBen!

Damit es nicht nur theoretisch bleibt, ein paar konkrete
Nutzanwendungen fiir den Friseuralltag:

® Insich selbst Spiegelungen anderer Menschen zuzulassen,
sich durch Ansichten und Empfindungen beriihren zu
lassen, scheinen mit Sympathie belohnt zu werden. (S. 48)

Gehirnforscher kdnnen also jetzt nachweislich erklaren,
warum fachlich mittelméBige Friseurinnen und Friseure
bei Kunden trotzdem hervorragend ,ankommen" konnen
und fachlich hervorragende Mitarbeiter oft nur mittel-
méBig erfolgreich sind. Die einen kdnnen offensichtlich
ihr ,Gegeniiber" sehr gut ,spiegeln”, die anderen konnen
das weniger gut.
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® Der Sympathieeffekt iibertrdgt sich nur, wenn die Person
spontan und authentisch ist, das heiBBt, wenn ihr Aus-
druck in Einklang mit ihrer tatsdchlichen inneren Stim-
mung steht. (S. 49)

Das zeigt die Wirkungslosigkeit von ,gezwungenem
Lacheln"!

e Sein Licheln ist fiir sie zugleich das intuitiv wahrgenom-
mene Vorzeichen fiir einen bestimmten nachfolgenden
Ablaufder Dinge, in diesem Fall fiir einen angenehmen
Ausklang des Tages. (S. 112)

Ersetzen Sie bitte: ,angenehmen Ausklang des Tages" durch
.angenehme nachfolgende Behandlung"

e Wirsollten nicht nur gegeniiber Magen, Herz und Leber,
sondern auch gegeniiber unserem Gehirn ein Didtbewusst-
sein entwickeln, mental etwas mehr d la carte essen und
nicht jedes fast food herunterwdirgen, das uns vorgesetzt
wird. (S. 154)

Da habe ich weniger an die Lektiire gedacht, die Friseure
ihren Kunden vorsetzen, als mehr an das, was sie selber
sehen und horen, nicht nur durch die Medien, sondern
auch von Kunden. Friseure sollten erkennbar dankbar sein
fiir Kundinnen und Kunden, die nicht mit wieder gekautem
Informationsmiill beladen daherkommen, sondern mit
Jldeen und Informationen a la carte”. Fiir mich ist es ein
wesentlicher Teil der Faszination des Friseurberufes, in-

tensiven Kontakt mit vielen interessanten Menschen zu
bekommen.

Und der Schlussgedanke des Buches:

® Zumindest flir die Menschen gilt: Nicht dass wir um je-
den Preis tiberleben, sondern dass wir andere finden, die
unsere Gefiihle und Sehnsiichte binden und spiegelnd
erwidern konnen, ist das Geheimnis des Lebens. (S. 172)

Mit der Widergabe dieses Gedankens will ich auch deut-
lich machen, dass die Biicher von Joachim Bauer mehr
bieten als theoretisches Grundwissen fiir den Umgang
mit Kunden, sondern auch fiir die Lebensgestaltung ins-
gesamt, z. B. die Partnerschaft, die Erziehung der Kinder,
die Ausbildung von Mitarbeitern.

Auf das zweite, etwas altere Buch von Joachim Bauer ,Das
Gedachtnis unseres Korpers” gehe ich an dieser Stelle
nicht ausfiihrlicher ein.

Warum der Friseurberuf mit seinen intensiven, oft gliick-
lich machenden zwischenmenschlichen Beziehungen ein
echter Gesundheitsberuf sein kann, steht auf Seite 11 die-
ses Buches im Umkehrschluss:

e Uberall da, wo sich Quantitdt und Qualitit zwischen-
menschlicher Beziehungen vermindern, erhéht sich das
Krankheitsrisiko. B



