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DIPLOMATISCHES GESCHICK – GEFRAGT WIE NIE!

In einer internationalen Diplomatenschule traten die Studenten des letzten Semesters zur Abschlussprüfung an. Alle waren hervorragend vorbereitet – wie es sich gehört für künftige Staatsdiener, die nach den höchsten Ämtern streben. Sie bewiesen ihren Lerneifer durch korrekte Antworten auf Fragen nach exotischen Regierungsformen, staatsrechtlichen Problemen und konsularischen Pflichten. Doch am Ende brachte der Professor die Kandidaten mit folgender Frage in Verlegenheit:
«Stellen Sie sich vor, Sie kommen zu später Stunde in Ihr Hotel zurück, nachdem Sie mit Ihrem Gesprächspartner kräftig gebechert haben – im Auftrag Ihrer Regierung, versteht sich. Versehentlich steigen Sie ein Stockwerk zu früh aus dem Fahrstuhl, ohne Ihren Irrtum zu bemerken. Komisch, Ihr Zimmer ist nicht abgeschlossen, doch schon sind Sie über die Schwelle getreten. Genau vor Ihnen erblicken Sie eine entzückende junge Dame, die gerade aus dem Bad tritt, mit schreckgeweiteten Augen und nichts anderem bekleidet als ihren Haaren. Was sagen Sie, bevor sie anfängt loszuschreien? Wie ziehen Sie sich elegant aus der Affäre?»
Der englische Prüfling: «Für mich als Gentleman ist Diskretion oberstes Gebot. Wo man nicht gewinnen kann, ist ein schneller Rückzug keine Schande. Ich murmele ein knappes ‹Excuse me› und bin in null Komma nichts wieder draußen – bevor sie sich von ihrer Überraschung erholt hat.»
Der französische Kandidat setzte auf Charme und Delikatesse. Er entschärft die Situation mit einem Trommelfeuer von Komplimenten: «O, là, là! Madame sind die schaumgeborene Venus in Person. Entzückend! Wie glücklich preise ich mich wegen meiner kleinen Verwechslung der Zimmertür. Erlauben Sie mir, Sie mit dem Ausdruck größter Bewunderung zu einem Glas Champagner einzuladen?»
Beide Antworten wurden von der Prüfungskommission mit beifälligem Gemurmel aufgenommen. Die beste Note erhielt jedoch ein Student aus einem entlegenen Kleinstaat. Sein Vorschlag:
«Ich lasse meine Augen etwas unstet durch den Raum wandern und sage dann so emotionslos wie möglich: ‹Ist hier jemand? Verzeihen Sie, würden Sie mich zu meinem Zimmer bringen? Ich bin nämlich blind.›»


Die Wiedergeburt gewinnender Menschenführung 

Diese Geschichte geht auf ein altes Chanson zurück, das ich im Radio gehört habe, als ich selbst noch Student war. Sie spielt in einer Zeit, als diplomatisches Talent in hohem Ansehen stand. Als kluges Taktieren hinter den Kulissen die einzige Waffe der Schwächeren war, um sich gegen die Machtgelüste der Großen und Mächtigen zu behaupten.
Von Alexander dem Großen über Napoleon bis Hitler – so schnell, wie die unersättlichen Kriegsherren ihre Riesenreiche zusammengeräubert hatten, zerfielen sie wieder. Alexander raffte nach seinem Indienfeldzug ein Fieber dahin. Hitler flüchtete vor der Rache seiner Opfer in den Selbstmord. Napoleon erwischten sie lebend. Sie schickten ihn in die Verbannung auf die karge Insel Sankt Helena, und Diplomaten verteilten die Beute auf dem Wiener Kongress bei Tanz und Festgelagen.
Im 20. Jahrhundert verlor diplomatische Gewandtheit zeitweise an Bedeutung. Völkerrecht und Bündnisverträge traten an ihre Stelle. Seitdem regiert bei internationalen Kontakten das Protokoll. Es schreibt Staatsmännern und ihren Botschaftern jeden Schritt bis ins kleinste Detail vor. Es schützt sie vor internationalen Eklats – und verwandelt Staatsempfänge in eine langweilige Angelegenheit.
Seit einigen Jahren erleben wir eine Trendwende, genannt «public diplomacy». («öffentliche Diplomatie»). Die Damen und Herren Botschafter verlassen die Geborgenheit ihrer stark bewachten Festungen und präsentieren sich dem Publikum ihres Gastlands. Sie organisieren Events und treten vor die Kameras. Sie werben um Touristen und Investoren. Vorbei die Zeit der Geheimverhandlungen, schwarzen Koffer und brisanten Akten in dreifach gesicherten Tresoren. Nicht mehr das Sammeln vertraulicher Informationen, sondern die Imagepflege ihres Landes ist ihr Hauptgeschäft geworden.
Mit ihren neuen Aufgaben erlebt die alte Kunst der gewinnenden Menschenführung eine Wiedergeburt. Aber nicht nur dort! Überall, wo unterschiedliche Interessen aufeinander stoßen und Menschen um Unterstützung werben, hat die Nase vorn, wer über Gewandtheit und Finesse verfügt.
 
In diesem Buch möchte ich Sie in die Geheimnisse einer wieder aufblühenden Kunst einweihen: in den erfolgreichen Umgang mit Ihren Mitmenschen. Werden Sie Diplomat! Mit dem Wort «Diplomat» bezeichne ich keinen Beruf, sondern jede Frau und jeden Mann, der mit Geschick die 20 Gesetze der sanften Sieger anwendet.


Durchsetzungsstark und beliebt zugleich 

Stellen Sie sich folgende alltägliche Situation vor: Es ist ein schöner Sommertag. Sie und Ihr Partner haben frei. Sie haben Lust, sich aufs Fahrrad zu schwingen und mit ihm zum nächsten See zu radeln, um ein paar Stunden lang in der Sonne zu liegen und zu schwimmen. Er aber will zu Hause bleiben und ein «wichtiges» Fußballspiel sehen, das am frühen Nachmittag live im Fernsehen übertragen wird.
Wie kommen Sie zu Ihrem Ausflug, ohne dass er sauer reagiert? Wie setzen Sie sich durch und festigen zugleich das Band zwischen Ihnen, statt es sich mit ihm zu verscherzen?
Ob im Job, in der Familie oder unter Freunden und Bekannten: Wer die Kunst der Diplomatie beherrscht, findet eine Lösung, weil er sich an eines (oder mehrere) der folgenden Gesetze erinnert. Und die Übrigen?

	
Sie schimpfen, argumentieren oder reagieren eingeschnappt. Die vergiftete Atmosphäre nach dem Machtkampf sorgt dafür, dass der Gewinner nicht viel Freude an seinem Sieg haben wird.



	
Sie folgen der Empfehlung des englischen Kandidaten aus der Diplomatenprüfung und machen einen schnellen Rückzieher. Lieber verzichten sie auf ihre Chancen, als Sympathien aufs Spiel zu setzen.



	
Sie versuchen es wie der Franzose mit Schmeichelei und gutem Zureden. Im Einzelfall werden sie damit vielleicht durchkommen. Auf Dauer erwerben sie sich den Ruf eines Schleimers. Sympathie verwandelt sich nach und nach in Misstrauen, und die Taktik wirkt nicht mehr.




Die hohe Kunst der Diplomatie greift zu klügeren Mitteln. Der Student aus dem Kleinstaat fand einen Weg, wie er und die junge Frau ihr Gesicht wahren konnten: indem er die Situation so umdefinierte, dass sie ihre Peinlichkeit verlor.
Alte Adelsfamilien behaupteten einst, diese Gewandtheit sei ihr natürliches Erbteil. Wer nicht mit vornehmem Stammbaum geboren sei, könne sie nie erwerben. Das ist natürlich genauso unsinnig wie die Legende vom blauen Blut. Es handelt sich lediglich um eine eifersüchtig gehütete Tradition, erfunden, um Privilegien zu rechtfertigen. Sie scheuten keine Kosten, damit ihre Nachkommen sie von frühester Kindheit an, quasi mit der Muttermilch, in sich aufsogen – durch das Vorbild ihrer Eltern, durch Hauslehrer und auf Elite-Internaten.
Schauen Sie mit mir hinter die Kulissen! Lassen wir uns nicht länger vom Nimbus des Rätselhaften und der adligen Gene den Blick vernebeln! Ich habe für Sie historische Aufzeichnungen und die Erkenntnisse von Kommunikationspsychologen durchforstet, die sich bemühten, hinter die Geheimnisse der Genies des gesellschaftlichen Parketts zu kommen. Dabei fand ich zwei Dinge:

	
In welchem Lebensbereich man sich auch umschaut – gelungenes diplomatisches Verhalten folgt stets denselben zwanzig Gesetzen.



	
Die Kenntnis und Anwendung dieser Gesetze trennt Erfolgreiche von Erfolglosen. Zwar können Sie – falls Sie über ein herausragendes Talent und Fleiß verfügen – mit etwas Glück sich auch so als Shooting Star nach oben katapultieren. Aber Sie werden genauso fix wieder in der Versenkung verschwinden, wenn Sie nicht über diplomatisches Geschick verfügen, mit dem Sie Ihre Stellung festigen.







Finesse statt Rambo-Manieren 

Wir leben in einer Wettbewerbsgesellschaft. Täglich streben wir danach, uns gegenüber unseren Mitmenschen auszuzeichnen. Unsere Stärken – Begabungen, charakterliche Qualitäten, bisherige Erfolge – bilden eine wesentliche Quelle unserer Selbstachtung.
Doch wie erringen Sie Anerkennung? Arbeiten bis zum Umfallen? Mit Geld, Status und Macht auftrumpfen? Jeder, der über etwas Lebenserfahrung verfügt, weiß, dass offen zur Schau getragene Ellenbogenmentalität in eine Sackgasse führt. Wer sich allzu ungeniert vordrängelt, macht sich unbeliebt. Er weckt keine Bewunderung, sondern Abneigung oder Neid. Doch es gibt einen Ausweg. Wo zu viele Rambos einander die Waffen aus der Hand schlagen, bricht die Stunde der entwaffnenden Freundlichkeit an.
Wenn Sie sich in den Chefetagen deutscher Unternehmen umschauen, werden Sie viele tüchtige und durchsetzungsfähige Vorgesetzte finden. Sie werden respektiert – aber beliebt sind die wenigsten. Manche berichten sogar voller Stolz, dass ihre Mitarbeiter sie fürchten. Ihre Angestellten ducken sich, weil sie Angst haben, vom Chef vor versammelter Mannschaft angebrüllt oder hinausgeworfen zu werden. Wie gut würden sie arbeiten, wären sie motiviert!
Im Privatleben sieht es nicht anders aus. Keine Partnerschaft ohne Machtkämpfe. Manche streiten offen, wer das Sagen hat – in der Kindererziehung, im Haushalt, bei Zukunftsentscheidungen und bei sexuellen Vorlieben und Tabus. Andere breiten einen Mantel demonstrativer Harmonie darüber. Unter der Oberfläche gärt es, bis sich der angestaute Ärger eines Tages in einem Superkrach entlädt. Wie schön, wenn man aufziehende Gewitterwolken rechtzeitig mit diplomatischer Eleganz entschärfen könnte!
Auch unter Freunden, im Kontakt mit Behörden, Verkäufern oder schwierigen Verwandten zeigt sich: Besänftigende Cleverness erleichtert das Leben enorm. Nicht nur, weil sie Ihnen viel Ärger und Stress erspart, sie führt auch eher zum Ziel als Standpauken, Drohgebärden und der Ruf nach dem Anwalt. Sie vermeidet alles, was Gegenwehr provoziert. Denn die Erfahrung lehrt: Der Aufwand für solche Kämpfe steht in keinem Verhältnis zu ihrem Ergebnis. Die meisten Gerichtsverfahren enden mit einem Vergleich, der beide Kontrahenten als Verlierer dastehen lässt. Gewinner sind die Anwälte, die hohe Honorare einstreichen.
Diplomatie vermeidet die direkte Konfrontation ebenso wie die dick aufgetragene, lügnerische Schmeichelei. Zwar finden sich in der Geschichte auch Beispiele für diese Verhaltensweisen. Aber sie stellen immer ein Risiko dar. Sie bieten Angriffspunkte, die ein kluger Gegner für sich nutzen kann. Er lässt den Angreifer ins Leere laufen, indem er ihm applaudiert, statt zurückzuschlagen. Den Schmeichler stellt er auf die Probe: Wirst du mich auch noch loben, wenn ich dich unter Druck setze? Die Kunst der Diplomatie verlässt sich deshalb auf andere Strategien: das Finden kreativer Umwege; den Neuanfang jenseits festgefahrener Konflikte; den Appell an mitmenschliche Gemeinsamkeit trotz aller Gegensätze. Sie betrachtet Wut und kategorische Verweigerung nicht als Sackgasse, sondern als Labyrinth, das garantiert einen Ausgang besitzt.
 
Dieses Buch verrät Ihnen die erfolgreich erprobten Routen zu diesem Ausgang. Wenn Sie gerade in einem zwischenmenschlichen Dilemma festsitzen, finden Sie vielleicht schon beim Durchlesen eine neue Idee für einen Befreiungsschlag. Suchen Sie dagegen langfristig nach neuen Strategien, um an Durchsetzungskraft und Beliebtheit zugleich zu gewinnen, picken Sie sich einzelne Gesetze heraus, und probieren Sie aus, wie Ihre Mitmenschen darauf reagieren. Jedes von ihnen enthält für sich genommen schon ein hohes Erfolgspotenzial.
In ihrer Kombination verstärken die Gesetze einander. Die großen Könner wie Napoleons Außenminister Talleyrand und sein österreichischer Gegenspieler Metternich beherrschten das gesamte Repertoire. Ihnen und ihren gewandtesten Kollegen werden Sie in diesem Buch noch öfter begegnen. Sie werden erstaunt sein, wie viel wir heute noch von ihrer praktischen Klugheit lernen können. Nicht umsonst wird Diplomatie von alters her als eine Kunst betrachtet – eine Meisterschaft im Umgang mit den Empfindlichkeiten, Vorlieben und Sehnsüchten anderer Menschen. Es ist natürlich viel leichter, seine Mitmenschen vor den Kopf zu stoßen. Dafür genügt es, stets einer momentanen Laune zu folgen und alle Signale des Gegenüber konsequent zu missachten. Wenn Sie jedoch den zwanzig Gesetzen des sanften Sieges folgen, werden sich Gegner und gleichgültige Ignoranten in Ihrer Umgebung in Ihre Verbündeten verwandeln. Und Sie entwickeln jene Leichtigkeit und Eleganz, mit der Sie auf dem glatten gesellschaftlichen Parkett nicht mehr ausrutschen, sondern mühelos ins Ziel gleiten werden.


GESETZ 1
ZEIGEN SIE SICH NACHGIEBIG IM STIL, ABER HART IN DER SACHE

Sind auf dem Gebiet der Diplomatie überhaupt noch irgendwelche Geheimnisse zu entdecken? Überlegen Sie, welche Eigenschaften Sie spontan mit dem Begriff «diplomatisches Verhalten» verbinden. Fallen Ihnen da Wörter ein wie

	
höflich,



	
elegant,



	
unverbindlich,



	
verschwommen,



	
verlogen,



	
intrigant,



	
schönfärberisch?




Die meisten von uns denken bei «diplomatisch» sofort an eine Art verlogener Freundlichkeit. Schon im 18. Jahrhundert formulierte der französische Dichter Beaumarchais in seinem Erfolgsstück «Figaros Hochzeit» – der Vorlage für Mozarts gleichnamige Oper – den gleichen Gedanken: «Dort Unkenntnis vortäuschen, wo alle genau Bescheid wissen, sich wissend stellen, wo alle im Dunkeln tappen; vorgeben, nicht vernommen zu haben, was alle gehört haben, vor allem aber so tun, als könne man Unmögliches vollbringen; sich den Anschein des Tiefsinns geben, wenn man bloß hohl und leer ist.»
Also alles nur eine große Mogelei?


Stabil ist nur der Wandel 

Ein solches Täuschen und Taktieren kann langfristig nicht sonderlich erfolgreich sein. Im ersten Moment – kurz nach dem Kennenlernen – lassen wir uns unter Umständen von aufgesetzter Herzlichkeit täuschen. Angenehme Umgangsformen wecken zunächst unsere Sympathie. Aber mit der Zeit wächst der Ärger. Wie viel von dem, was diese Person da sagt, ist ehrlich gemeint, und wie viel ist nur höfliche Fassade? Wir fangen an, in Gedanken das schmückende Beiwerk abzuziehen, um den aufrichtig gemeinten Rest herauszuschälen. Freilich wissen wir nie genau, wie groß dieser ehrliche Kern ist. Daher kann es passieren, dass wir am Ende einer Person, die nur nett sein wollte, mit mehr Misstrauen begegnen, als sie verdient hat.
Von Frankreichs erfolgreichstem Diplomaten Talleyrand stammt der Satz, «dass dem Menschen die Sprache gegeben ist, um seine Gedanken zu verbergen». Also ist Diplomatie nicht mehr als unverbindliches Geschwätz? Vorsicht! Talleyrand war ein Könner seines Faches. Seine Behauptung gilt nicht nur für die Sätze anderer, sondern auch für seinen eigenen Satz. Mit ihm verschleierte er seine wahren Gedanken über die Geheimnisse der Diplomatie. Hinter seiner glatten Oberfläche wollte er ein solides Wissen über Menschenführung verbergen.
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