Kapitel 7
Rainer Sachse

Die Vor- und Nachteile eines narzisstischen Persdahkeitsstils: Ist es nur eine

Belastung, ein Narzisst zu sein?

1 Die ,narzisstische Personlichkeit"

Der ,narzisstische Personlichkeitsstil* oder diarzisstische Personlichkeitsstorung” (NAR)
ist eine bestimmte Akzentuierung der Personlichkeidie durch  hohe
Anstrengungsbereitschaft, hohe LeistungsorientggrurKritikempfindlichkeit, starken
Egozentrismus, hohes Anspruchsdenken und (wenRefi®on die erforderlichen Ressourcen
und Kompetenzen besitzt) hohen beruflichen Erfagegnzeichnet ist (Miller & Campbell,
2008; Millon, 1996; Ronningstam, 2005, 2009).

Personen mit narzisstischem Stil oder narzisstrs&térung weisen einerseits ein hohes
Selbstvertrauen auf: Sie trauen sich selbst vielumd verfiigen lUber eine hohe Selbst-
Effizienz-Erwartung (Bandura, 1977, 1978).

Andererseits zeigen sie aber ebenfalls starke q@ins starke) Selbstzweifel, die trotz aller
Erfolge bestehen bleiben und die sie (hoch) knitigéndlich machen.

Sie streben oft danach, ,der Beste" zu sein, wamassiven Anstrengungen fuhrt. Dadurch
verschieben sie oft eine Work-Life-Balance in Rigtg ,work”. Sie vernachlassigen
manchmal Hobbys, Beziehungen und ignorieren eigat@stungsgrenzen.

Sie sind meist hoch handlungsorientiert, was stscheidungsfahig macht; sie stellen aber
auch hohe Anforderungen an andere, setzen damitalsoRegeln und spannen
Interaktionspartner fur ihre eigenen Ziele ein.

NAR sind meist hoch sozial kompetent, durchsetzstags und gehen Konflikten nicht aus
dem Weg. Sie sind oft hoch empathisch, kdnnen iBnepathie jedoch, wenn notig,
.=abschalten®.

Diese Personlichkeitsakzentuierung hat fur die édtergele Vorteile, fuhrt jedoch auch, bei

sehr starker Akzentuierung, zu hohen Kosten.

2 Eine psychologische Theorie des Narzissmus

Es gibt in der Literatur sehr unterschiedliche Kepte von Narzissmus.
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Eine psychologische Theorie des narzisstischerdRlgbkkeitsstils oder einer narzisstischen
Personlichkeitsstorung (NAR) wurde von Sachse (188#@vickelt und weiterentwickelt (vgl.
Sachse, 1999, 2001, 2002, 2004a, 2004b, 2004ca2@068, 2013, 2014, Sachse, Sachse &
Fasbender, 2010, 2011).

Diese Theorie macht die Annahme, dass ein Narzissmpsychologisch aus einer

Wechselwirkung der folgenden psychologischen Fakiarklart werden kann.

1. Beziehungsmotivedie Person weist bestimmte Motive hoch in der iMagerarchie auf;
dabei handelt es sich um Beziehungsmotive, alsoivigloim Hinblick auf andere
Personen (Sachse, 2006b).

Das zentrale Beziehungsmotiv von NAR Bherkennung Die Person mdochte, dass
andere ihr positives Feedback Uber die eigene Pgedoen, d. h. sie will horen,

— dass sie als Person ok ist,

— dass sie als Person liebenswert ist,

— dass sie positive Eigenschaften aufweist,

— dass sie kompetent ist, hohe Fahigkeiten hat]igeet ist etc.

Ein weiteres wichtiges Motiv isAutonomie Die Person mdchte eigene Lebensbereiche
definieren, in denen sie selbst bestimmen kann:v8liedort eigene Entscheidungen
treffen, ohne jemand anderen um Erlaubnis fragemisasen, ohne sich mit jemandem
abstimmen zu missen.

Wird die Person in diesen Lebensbereichen bevoreturder kontrolliert, dann neigt sie
dazu, reaktant zu werden, d.h. sie entwickelt dann eine starked&ez des ,Gerade
nicht®, also sich jetzt gerade nicht bevormundeaoh swf keinen Fall kontrollieren zu
lassen.

Manche NAR weisen auch ein starkes Solidaritatsmatif: Sie mdchten sich darauf
verlassen konnen, dass Interaktionspartner fldaisind, wenn sie Hilfe, Unterstitzung,
Verteidigung u.a. bendtigen.

Diese Motive sind deshalb hoch in der Motivhiergchweil sie in der Biographie
systematisch frustriert werden, woraus auch soge#sapdysfunktionale Schemata“
entstehen.

2. Dysfunktionale Schemat&chematasind Annahmen, die eine Person in ihrer Biographie
entwickelt. Hat sich einmal ein Schema entwickelgnn wird dies schnell und
automatisch durch bestimmte Situationen aktiviggetfiggert”) und steuert dann die

weitere Informationsverarbeitung und Handlungsratjoth.
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Viele Schemata sind ,hyper-allergisch*: Sie werderhon durch minimale Stimuli

getriggert, entfalten dann aber massive (negatifigkte im System (Emotionen wie

Arger; Reaktionen wie gekrankt sein; schnelle ueftite Handlungen etc.).

Da Schemata durch entsprechende Stisthlinellaktiviert werden, kann eine Person mit

narzisstischem Persoénlichkeitsstil auch leichtefglisch reagieren: Sie kann sehr schnell

gekrankt oder beleidigt sein!

Man muss wissen, dass Schemata praktisch nicht nakkdieren: Eine Schema-

inkonsistente, das Schema falsifizierende Inforomafiihrt nicht dazu, dass ein Schema

verandert wird, sondern dazu, dass sich ein ngagalleles Schema bildet: Ein einmal

gebildetes negatives Schema andert sich von gatbistisch nicht mehr, auch dann nicht,

wenn neue Informationen das Schema widerlegen.

Dysfunktionale Schemata sind solche, deren Aktivigr zu ungunstigen

Schlussfolgerungen und damit zu unguinstigen Hagahuriihrt.

Man kann zwei Arten solcher Schemata unterscheiden:

— Selbst-Schemata: Diese enthalten Annahmen Ubeigkae Person.

— Beziehungsschemata: Diese enthalten Annahmen dar(jweée Beziehungen
funktionieren* bzw. was man in Beziehungen zu etarahat.

Personen mit NAR weisen dabei immer zwei Arten 8eibst-Schemata auf:

— Ein negatives Selbst-Schema, das Selbstzweifel nagative Annahmen lber sich
selbst enthalt.

— Ein positives Selbst-Schema, das positive SelbsiaAmen enthalt.

2.1 Negatives Selbst-Schema

Narzisstische Stérungen weisemmer, auch dann, wenn sie erfolgreich sind, negatitbste

Schema-Annahmen auf (die mehr oder weniger stamative sein kdénnen). Es sind

Annahmen der Art:

Ich bin nicht ok.

Ich bin nicht liebenswert.

Ich habe geringe (keine) Fahigkeiten.
Ich bin ein Versager.

Ich kriege nichts auf die Reihe.

Ich kann Erwartungen nicht erftllen etc.
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Unmittelbare Konsequenzen, die aus diesen Annahmeseiitieren, sind:

Die Person isstark kritik-empfindlich Jede Art von Kritik kann das Schema ,triggern®.
Schonleichte Kritik kann die Person stark verletzen, kranken odergena (nicht weil
die Kritik so ,hart* ist, sondern weil die Kritikas Schema triggert!).

Die Person kann schlecht personliche und fachliafiték unterscheiden. Selbst wenn ein
Interaktionspartner deutlich macht, die Kritik saicht personlich, sondern nur ein
»sachliches Feedback®, wird das Schema der Persoiggert.

Sie hat oft (starke) Selbstzweifel, auch bei Hangén, die sie ,eigentlich* gut kann.
Diese Selbstzweifel kdénnen sogar ,wie ein zweitegfm% immer ,mitlaufen”.
Beispielsweise glaubt die Person nicht daran, desgute Vortrage halten kann. Es
strengt sie also enorm an, sich dieser Situatiostellen. Von aul3en betrachtet ist die
Person aber ein guter, zum Teil sogar sehr guteragender.

Phasenweise werden die Zweifel sehr stark, was =ziihBn von Versagen,
Niedergeschlagenheit, Depressionen etc. fihren.Kaies ist besonders ausgepragt nach
.Niederlagen*, negativen Rickmeldungen etc.

Diese Annahmen haben viele Folgen fur die Person:

Sie versucht, die Selbstzweifel durch Leistung mmgensieren, was zu einer starken
extrinsischenLeistungsorientierung fuhrt. Die Person leistethhi ,weil Leistung Spal3
macht”, sie leistet, um Erfolge zu haben — und Isistet, um die Selbstzweifel zu
kompensieren. Dadurch realisiert sie meist ein teghkeistungsniveau als Personen, die
Lnur® intrinsisch leistungsmotiviert sind. Von aufdebetrachtet ist schwer zu
differenzieren, ob eine Person extrinsisch odainisisch motiviert ist. Die extrinsisch
motivierte Person ist dadurch zu erkennen, dassisie Feedback zu ihrer Leistung oder
zum Erfolg braucht und dass sie aus sich heraugyereAufriedenheit fir eine erreichte
Leistung entwickeln kann.

Die Person reagiert auf Kritik empfindlich, nimmdleer oft Kritik nicht an und setzt sich
nicht damit auseinander; sie schneidet sich dagtiissvon Feedback ab.

Die Person ist trotz hoher Erfolge standig von Selbeifeln geplagt, die sie nicht
»-abschalten” kann.

Die Person empfindet Phasen von ,Sinnlosigkeit‘,n vqVerzweiflung“ und
Niedergeschlagenheit.

2.2 Positives Selbst-Schema
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Da Personen mit narzisstischem Personlichkeitssiiirer Biographie irgendwann anfangen,
durch Leistung ihr negatives Schema zu kompensiesatwickeln sie, wenn sie damit
erfolgreich sind, parallel zum negativen ein pesti Selbst-Schema: Dieses enthélt positive
Annahmen Uber die eigene Person. Dabei kdnnen deadistisch positiv sein, sind aber
manchmal auch Ubertrieben und unrealistisch positiv

Das Schema enthalt dabei Annahmen wie:

= Ich habe gute (auRergewdhnliche) Fahigkeiten!

= Ich bin (hoch) intelligent!

= Ich bin (hoch) kreativ!

= Ich bin (auRergewdhnlich) leistungsfahig!

= Ich bin (hoch) belastbar! Etc.

Aus diesen Annahmen ergeben sich unmittelbare Kpresezen: Ist dieses Schema aktiviert,

ist die Person optimistisch, in guter Stimmung, minkerausforderungen an.

= Das Schema fiihrt zu einer starken Selbst-EffizEngartung.

= Eine Konsequenz aus dem Schema ist eine Tender&ethstiberschatzung. Die Person
neigt dazu, sich Arbeiten aufzuhalsen, die ihreidk#iten, ihre Belastbarkeit etc.
Ubersteigen. Sie kann dabei auch leicht die Koniggiexvon Aufgaben oder
Anforderungen unterschéatzen.

* Eine weitere Konsequenz ist Selbst-Uberforderungriel zu leisten, zu viel zu arbeiten,
eigene Grenzen nicht mehr wahr- oder ernst zu nehme

= Das Schema macht die Person aber auch in hohem Igiafiengsbereit und versetzt sie
in die Lage, Herausforderungen anzunehmen.

= Insgesamt verfuhrt das Schema jedoch leicht zuendah&tzung von Problemen und zur
Uberschéatzung von Ressourcen.

= Die Person nimmt damit manchmal auch Herausfordgmiran, die sie eigentlich nicht
(im Rahmen verninftiger gesundheitlicher Grenzewditigen kann. Dadurch verschiebt
die Person die Work-Life-Balance oft in Richtungapk*.

= Das Schema zeigt des Weiteren eine starke Tendengeben, ,sich in besonders gutem

Licht zu zeigen®.

Ist bei der Person das positive Selbstschema aktivkann man Interventionen und

Empfehlungen sehr gut in dem Sinne platzieren, daas an die Weiterentwicklung
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appelliert. Man betont, wie die Person noch bessgenden kann, leichter durch’s Leben
kommt etc.! Angemessen freundlich kann negativesiback auch angenommen werden.
Ein Klient wandte sich einmal an mich, da er siclgerecht vom Arbeitgeber behandelt
fuhlte. Er hatte einen neuen Weg eingeschlagen,seme Mitarbeiter zu fordern. Vom
Vorgesetzten wurde dies kritisch betrachtet, waswasste. Da der Klient aus seiner
Perspektive nicht genug Wertschéatzung erhielt,rmferte er die Presse und diskreditierte
seinen Arbeitgeber. Er hatte im Vorfeld nicht vefsy mit seinem Arbeitgeber tber die
Angelegenheit zu sprechen. Erwartungsgemalr reagiert Arbeitgeber mit Gegenkritik. Im
Laufe des psychotherapeutischen Prozesses konmteKlgmt aber beide Perspektiven
einnehmen. Dadurch wurde die Emotionalitat in Fowon Arger reduziert und wir
entwickelten eine deeskalierende Strategie, dia guf.

Ich ging einmal mit einem anderen Klienten gemamsHder eine Ampel. Diese war rot. Er
meinte nur: ,Wenn ich komme, muss die Ampel dochgaiin springen.“ Es war nicht als

Scherz gemeint.

2.3 Beziehungsschemata

Beziehungsschemata sind Annahmen der Person danieerBeziehungen funktionieren
oder dartiber, wie man in Beziehungen behandelt viudh in diesen Schemata ,verdichten*
sich biographische Erfahrungen.

Personen mit narzisstischem Personlichkeitsstilsaei meist Beziehungsschemata mit
folgenden Annahmen auf:

= In Beziehungen wird man bewertet und ,,gepruft”.

»= In Beziehungen wird man kritisiert und abgewertet.

*= In Beziehungen wird man kontrolliert und eingesokta

Diese Schema-Annahmen haben fur die Person chestisiehe Konsequenzen:

= Die Person fuhlt sich oft in Beziehungen und Irkécanen unwohl, weil sie sich ,auf
dem Prufstand” und standig bewertet flhlt. Obwaoélmeist ,rational weil3“, dass das
nicht so ist, hat sie dennoch das Gefiihl, stéandjgrigt und bewertet zu werden: Das
macht Beziehungen anstrengend und zum Teil unahgene

= Die Person lasst sich daher nur langsam auf er@gzrehungen ein und auch erst dann,
wenn sich der Interaktionspartner als vertrauendigiierwiesen hat. Die Person gibt

daher neuen Bekannten erst einmal kaum personlidhemationen, ist vorsichtig und
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zurtckhaltend mit allem, ,was gegen sie verwendaten konnte* (aber nicht, um damit
anzugeben!).
= Die Person hat daher eher viele (oberflachlichejaBate, aber nur sehr wenige enge

Freunde.

3 Kompensatorische Schemata

Erfolgreiche NAR entwickeln in ihrer Biographie smgnnte ,kompensatorische Schemata®,

also Schemata, deren Sinn es ist, ein ,Gegengevwgelgen die dysfunktionalen Schemata zu

bilden.

Man kann zwei Arten kompensatorischer Schematasetieiden:

= Normative Schemata: Schemata, die VorschrifterdiérPerson selbst enthalten und die
fur die Person (mehr oder weniger) verbindlich sind

= Regel-Schemata: Schemata, die Erwartungen an aneietlealten und die damit

JVorschriften fur andere” darstellen.

3.1 Normative Schemata

Normative Schemata sind solche, die der Personndiidhe Vorschriften dartiber machen,
was sie tun soll, tun muss, tun darf oder was isiat un sollte oder darf.

Normen setzen einer Person (mehr oder weniger) indlithe Ziele, die
(motivationstheoretisch gesehen) alle Vermeidumdszaind: Sie definieren letztlich Aspekte,
die nicht eintreten sollen (daher befriedigt deEemeichung auchmicht zugrundeliegende
Motive!).

Normen werden auch ,Antreiber” genannt, da sie hpbkesdnliche Standards setzen, an

denen sich die Person orientiert.

Personen mit narzisstischem Personlichkeitssté@eNormen der folgenden Art auf:
= Leiste viel!

= Strenge Dich an!

= Sei erfolgreich!

= Sei der Beste!

= Ubertreffe andere!

=  Sieh zu, dass Du Dich immer auf Dich selbst vedadsnnst!
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= Vermeide Kritik und Abwertung!

=  Gib nicht zu viel von Dir preis!

Und auch:
= Stell Dich, Deine Fahigkeiten und Erfolge deutldr!
= Mach anderen klar, wer und was Du bist!

Und auch:
= Mach Dich nicht abhéngig!
=  Sjeh zu, dass Du Dich auf Dich selbst verlassendtin

Die Normen haben zur Folge, dass die Person in é&eimrem MalRe (extrinsisch!)
leistungsmotiviert ist: Sie strengt sich massiv\arfolgt Ziele ausdauernd und ist damit auch
wirklich erfolgreich. Der Erfolg befriedigt jedoamicht grundlegende Motive; er macht die
Person daher nicht zufrieden!

Die Person neigt sehr stark dazu, mit anderen ittb&eerb zu treten: ,Gut zu sein heifl3t,
besser zu sein als andere.” Personen mit narzisstis Personlichkeitsstil sind daher stark
wettbewerbsorientiert: Ist jemand besser als sémen sie dies als Herausforderung, ,den
anderen zu schlagen®.

Die Person zeigt starke Tendenzen, Leistungsstdadaf alle Lebensbereiche auszudehnen:
Auf Tennisspielen (,bester Spieler im Club®), aufldlib (,es muss ein besonderer Urlaub
sein“) etc. Man kann sagen: ,Leistung infizierteainderen Bereiche.” Man spielt Golf, um
zu entspannen und bald muss man der beste Golf€hilmsein.

Die Person neigt dazu, ihre Leistungsgrenzen, Breehopfung, ihre Frustrationen etc. zu
ignorieren und ,mehr desselben® zu machen. Damgigstdas Risiko von Burnout,
psychosomatischen Erkrankungen etc.

Die Person neigt (stark) dazu anzugeben: Sich gentrpositiv darzustellen, deutlich zu
machen, wie toll sie ist. Irgendwann tut sie digomatisch, sie kann gar nicht mehr anders:
Dann erzéhlt sie allen, die es nicht héren wollgas sie Tolles getan hat, wen sie Tolles
kennt usw.

Dagegen hélt sie aber personliche Informationerr ebgick und lasst sich ,nicht in die
Karten gucken®.

Die Person bindet sich auch nur schwer wirklicteare andere Person: Sie hat den Eindruck,

autonom bleiben zu miussen, um sich notfalls immaési@h selbst verlassen zu kdnnen.
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3.2 Regel-Schemata

Regel-Schemata sindrwartungen, die eine Person an andere richi2ie Person erwartet
von anderen, in bestimmter Weise behandelt zu wer@#e Regeln, die Personen mit
narzisstischem Personlichkeitsstil aufstellen, simaner ich-zentriert, z.B.: ,Ich will von
niemandem an etwas gehindert werden!”. Personennaritisstischem Personlichkeitsstil
glauben meist, dass sie berechtigt sind, solchauwgen zu haben und durchzusetzen und

dass sie berechtigt sind, die Nicht-Befolger ilRegeln zu strafen.

Typische narzisstische Regel-Schemata sind:

= Man hat mich zu loben und anzuerkennen!

= Man hat meine Féahigkeiten und Erfolge zu erkenmehangemessen zu wirdigen!
= Man hat mich nicht zu kritisieren!

= Man hat mir einen VIP-Status und Sonderrechte egnauen!

= Man hat mich nicht zu behindern!

Personen mit narzisstischem Personlichkeitsstitiseim beispielsweise in der Erwartung zu
leben, dass die Verkehrsleitstelle die Ampeln hisArbeitsstelle auf griin schaltet, sobald sie
morgens ihr Haus verlassen. Da diese das aber tighwollen solche Personen zumindest
nicht behindert werden. Also haben ihrer Ansichthnalle, die weniger als 60 km/h in der
Stadt fahren, gefalligst zur Seite zu fahren uedvsrbeizulassen.

Eine Person mit narzisstischem Personlichkeitsstilert die Regeln entsprechend ihrer
Bedurfnisse. Die Regeln werden zwar allgemeingiitiignuliert, sind aber variabel. Wenn
sie mit einer solchen Person essen gehen unétgtdestellen mochte und sich argert, dass
gerade kein Kellner zur Verfligung steht, kann &igen im Brustton der Uberzeugung
erlautern, warum es fur das Restaurant wirtsckh&h ware, erst die neuen Bestellungen
aufzunehmen und dann die weiteren Services wienEgsd Getrdnke zu servieren oder
abzukassieren, vorzunehmen.

Die Argumentation ware ahnlich Gberzeugend, abeageanders herum, wenn die Person
genaujetzt bezahlen méchte. Danach ware es fur das Restauednwirtschaftlicher, erst
abzukassieren, somit freie Tische zu haben und dimrBestellungen der neuen Gaste

aufzunehmen.

Seite 9/ 25



Die Person setzt die Regeln selbstverstandlicheflehtiert und automatisch; sie denkt nicht
Uber ihre Legitimation nach oder dartber, ob andeiehe Regeln wollen; sie geht eher
selbstverstandlich von einer Regel-Befolgung aus.

Damit verprellt sie aber oft Interaktionspartner, die solche Regl&ierungen nicht wollen,
nicht einsehen, nicht umsetzen kénnen etc. (z.Borsdeshalb nicht, weil sie gar nichts von
den Regeln wissen!). Die Person erzeugt durch RegeAllgemeinen ein hohes Ausmal3 an
interaktionellen Kosten.

Da Interaktionspartner sich oft nicht wehren (kdmné&ommt es zu verdeckten Konflikten,
Verschlechterungen von Beziehungen etc., die roffein kommuniziert werden und nicht
geklart werden kénnen.

Da Regeln von Interaktionspartnern haufig nichtgelmalten werden, kommt es bei der
Person oft zu (heftigenArger-Reaktionendiese konnen sich (stark) gesundheitsschadlich

auswirken.

Das Nicht-Erfillen von Erwartungen geht also allggmmit Arger-Reaktionen einher. Daher
zeigen Personen mit starkem Regel-Setzer-Verhaitst ein hohes und anhaltendes Arger-

Potential.

4 Manipulation

Personen mit Personlichkeitsstérungen sind (meler agniger) manipulativ.: Dabei muss
man sehen, dass nach sozialpsychologischem Theoaerpulatives Handeln als ,normal®
und sogar als Teil der sozialen Kompetenz gilt.(fgldeschi & Norman, 1985; Tedeschi &
Riess, 1981; Tedeschi et al., 1973, 1985).

Manipulative Strategien sind solche Handlungssgrate mit deren Hilfe man erreicht, dass
Interaktionspartner etwas (fur einen) zu tun, waseggentlich nicht tun wollen: Man bringt

sie dazu, einem Aufmerksamkeit zu schenken, obw@hletwas anderes tun wollen; man
bringt sie dazu, fir einen Arbeit zu machen, deegar nicht machen wollen; man bringt sie
dazu, zu Hause zu bleiben, obwohl sie sich mitikaten treffen wollen etc.

Um dies zu erreichen, kann man verschiedene Skeategrwenden, wobei positive und

negative Strategien unterschieden werden kénnen.
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Positive Strategiensind solche, die den Interaktionspartner ,einwicke die ihm

schmeicheln, die ihm ,gut tun® etc., sodass er sishHandlungen einlasst, die er eigentlich

gar nicht will. Wenn ich z. B. will, dass er mir Bgit abnimmt, dann kann ich

= an seinen GrolBmut und seine Hilfsbereitschaft &ppah (,Du willst mich doch
bestimmt nicht im Stich lassen!”, ,Auf Dich kann maich verlassen!®);

= jhm schmeicheln (,Du kannst die Arbeit ganz sichiet besser machen als ich!);

= jhm deutlich machen, dass er etwas davon hat (,\Weondas machst, erhélst Du
Einblick in die neuesten Daten!");

= jhm deutlich machen, dass die Arbeit ganz einfath(,Die Arbeit ist eigentlich ganz

leicht und Du wirst sie schnell fertig haben!*).

Negative Strategieappellieren an die Normen des Interaktionspartnadsaktivieren damit

sein ,schlechtes Gewissen®: Mein Partner will médnden Karten spielen, aber ich mochte,

dass er zu Hause bleibt; ich weil3 aber, dass enidhs tut, wenn ich ihn einfach nur bitte.

Also kann ich Folgendes tun:

= Ich kann Kopfschmerzen (oder andere Symptome) gnem, es meinem Partner sagen
oder auch nonverbal (durch Gesten, Gesichtsause@tagkmitteilen, dass es mir schlecht
geht.

= Ich kann (mit leidender Stimme!) sagen: ,Geh Du, mthr komme schon zurecht.”

Daraufhin wird mein Partner, der die Norm hat ,Kka@rPartner l&asst man nicht allein®, das

Kartenspiel absagen und mich pflegen — vielleicitineknirschend und verargert, aber er

wird es tun.

In der Psychologie wird Manipulation nicht werteunad schon gar nicht abwertend gemeint.
Man geht vielmehr davon aus, dass Manipulatiomenmales Interaktionsverhalten ist: Jeder
manipuliert! Manipulation, richtig angewandt, isiggr ein Aspekt sozialer Kompetenz.

Das Entscheidende an Manipulation ist allerdings [dosis: Manipuliere ich dosiert und
besteht zwischen mir und meinem Partner ein Audgledann ist Manipulation Uberhaupt
kein Problem.

Manipuliere ich jedoch in einer (sehr) hohen Dodann beute ich den Partner aus: Er muss
mehr fur mich tun, als ich fur ihn tue. Und daduseiid er mit der Zeit unzufrieden und
argerlich und ich bekomme Beziehungsproblemas Entscheidende ist somit nicht die

Manipulation an sich, sondern die Dosis der Mangtian!
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Personen mit narzisstischem Personlichkeitsstd sneist hoch manipulativ: Sie realisieren

interaktionelle Strategien, um andere zu Handlungeiewegen, die sie von sich aus nicht

ausfuhren wirden.

Dazu wenden sie Strategien an wie z.B.:

= Anderen schmeicheln: ,Sie sollten das machen, &mén das besonders gut.”

= Anderen implizite Verglnstigungen versprechen: ,®i&den mir damit einen grof3en
Gefallen tun.”

= An die Loyalitdt anderer appellieren: ,Sie tun fixsdie Firma, also fur alle Mitarbeiter.”

= Anderen schlechtes Gewissen machen: ,Sie wollein dacher nicht, dass das Projekt
scheitert.”

= Drohen: ,Wenn Sie das nicht tun, ist Ihr Wert fig Abteilung fraglich.”

Personen mit narzisstischem Personlichkeitsstijjereistark dazu, andere flir eigene Ziele
einzuspannen: anderen eigene Aufgaben aufzuhalsemgenehme Probleme abzugeben,
Routinetatigkeiten zu delegieren etc.
Diese Personen neigen aber auch dazu, sich Soddkerreu verschaffen, z.B. bei ihren
Partnern bzw. Partnerinnen: ,Meine Zeit ist so wait ich kann sie nicht damit
verschwenden, den Mull runter zu bringen.*”
Eine gute manipulative Strategie ist @8d-Spiel Es enthalt zwei Komponenten: Die ,Bl6d-
Komponente* und die ,Schmeichel-Komponente*.
Ein Mann mit narzisstischem Personlichkeitsstil hiécseine Wasche nicht selber waschen:
Das ist lastig und unter seiner Wirde. Also sagtueseiner Partnerin:
»ochatz, ich kann die Waschmaschine nicht bedief@tis ich die Wasche waschen
misste, konnte ich versehentlich rote Sachen miRemeHemden waschen.” (= Blod-
Komponente)
~SChatz, Du bist ein genialer Waschmaschinen-BexstieWenn Du die Wasche wascht,
wird sie duftig-frisch und blatenweil3.” (= SchmeattKomponente)

= Daraus resultiert: ,Schatz, du solltest die Wasghschen!”

Die Konsequenzen fiur die Person sind zunachst ¢ipositiv: Sie kann andere einspannen,
sich Sonderrechte verschaffen etc. Jedoch schaffh@es Ausmald an Manipulation bei
Interaktionspartnern, die damit ja ,ausgebeutetrdea und ,zu kurz kommen®, eine
zunehmende Unzufriedenheit, die irgendwann in Angéndet. Spatestens dann lasst sich der

Interaktionspartner nicht mehr oder nicht mehr ofeateres manipulieren.
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5 Egozentrik

Personen mit narzisstischem Personlichkeitsstis@eein hohes Ausmald Bgozentrikauf,

d.h. sie sehen sich selbst als Mittelpunkt des &hsivms und nehmen an, dass sich alles um
ihre Person dreht.

Sie haben die Tendenz,

= die Welt ,vom Ich aus zu sehen*, alles von ihrersea ausgehend zu betrachten;

= jhre eigene Bedeutung (stark) zu Gberschatzen;

= die Bedeutung anderer zu unterschatzen.

Die hohe Egozentrik hat fir die Person einige Kqnsezen:

= Die Person hat Probleme, ihre egozentrische Sighiezlassen und z.B. zu erkennen,
dass sie nicht die wichtigste Person im Spiel ist.

* Die Person unterschatzt des Ofteren die Bedeutndgrar Personen, sowohl fiir Projekte

als auch fur ihr Leben; daher wirdigt sie manchBelréage anderer nicht angemessen.

So unterschéatzen Personen mit narzisstischem HMehdditsstil oft die Bedeutung von
Partnern: Ohne einen Partner konnten sie sehhofteistungsniveau gar nicht realisieren
oder durchhalten.

Und sie erkennen meist nicht, dass sie die Erfagesie erzielen, ohne ihre Mitarbeiter, die

ihnen zuarbeiten, gar nicht realisieren konnten.

6 Empathie

Die meisten Personen mit narzisstischem Persomitdstil weisen eine hohe Fahigkeit zur
kognitiven Empathieauf, also die Fahigkeit, schnell und zutreffendezkennen, was ein

Interaktionspartner mochte, was ihm wichtig istf euas er positiv reagiert, aber auch zu
erkennen, was er vermeiden will und worauf er negedagiert. Eine solche Empathie-

Fahigkeit ist wesentlich, wenn man Interaktiongparerfolgreich manipulieren will.

Viele erfolgreiche Personen mit narzisstischem didichkeitsstil weisen auch eine gute

emotionale Empathieauf, also die Fahigkeit, sich in andere emotioe@zufihlen und
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»-mitzuschwingen®. Auch diese Fahigkeit ist wichtigenn man Interaktionspartner verstehen
will.

Allerdings weisen Personen mit narzisstischem Pdictikeitsstil meist auch die Fahigkeit
auf, Empathie abzuschaltealso intentional nicht-empathisch zu sein, wémen das nitzt.
Sollte ein zu groBes Verstandnis eines Interakparieers, z.B. bei der Verfolgung von
Zielen, hinderlich sein, kann die Person ihre Einjgatbschalten. Dann kann sie dartber
hinweg sehen, was sie beim Anderen anrichtet, ench@iden, Mitleid zu empfinden.

Haben Personen mit narzisstischem Personlichkéitasge Zeit eine Machtposition inne,
dann brauchen sie keine Empathie mehr und verletagséchlich ihre empathischen

Fahigkeiten.

Abschaltbare Empathie ist im Alltag recht praktisbhan benutzt die Fahigkeit, wenn sie
gunstig ist und schaltet sie ab, wenn sie hinderigt. Das verschafft einem eine Menge

interaktioneller Vorteile.

7 Handlungsorientierung

Personen mit narzisstischem  Personlichkeitsstii sevei meist eine  hohe
Handlungsorientieruncauf: Sie analysieren nur so viel Information, wie fir notwendig
halten, sie reflektieren nur so lange, bis sie éiieung haben und versuchen, moglichst
schnell in einen Handlungsmodus zu kommen. Sidetrelamit schnelle Entscheidungen,

auch Entscheidungen unter Risiko und ,ziehen dare$trategien durch®.

Hohe Handlungsorientierung hat Konsequenzen flPdrson:

= Die Person kann durch die hohe Handlungsorientgesehnelle Entscheidungen treffen.

= Die Person scheut sich auch nicht, Entscheidungéreffen, die riskant sind.

= Die Person ist meist gut in der Lage, Komplexititreduzieren und sich nicht in Details
zu verlieren.

= Dadurch wirkt sich Handlungsorientierung oft pasdus.

= st ein Problem jedoch sehr komplex, kann eine hbfamdlungsorientierung zum
Problem werden.

= Denn dann neigt die Person dazu, zu wenig Infoonatu bertcksichtigen, zu wenig

genau zu analysieren und zu wenig zu reflektieren.
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= Handlungsorientierung kann dann zu vorschnellemigvdurchdachten Entscheidungen

fuhren.

8 Narzissmus als Ressource

Ein narzisstischer Stil und (in Grenzen) auch e@eisstische Stérung weisen ein hohes Mal3
an Ressourcen auf: Eine solche Personlichkeitsakeeang ist auf keinen Fall nur
problematisch (oder gar ,pathologisch®); sie hat @egenteil auch viele Vorteile fur die
Person.

Einige dieser Vorteile mdchte ich hier deutlich imaa.

8.1 Anstrengungsbereitschaft, LeistungsorientierungAusdauer

Personen mit NAR sind oft (auch) in hohem Mal3dansisch leistungsorientiert (Deci, 1975;
Deci & Ryan, 1991, 2000): Das fuhrt bereits dazassd sie stark leistungsbereit und
anstrengungsbereit sind: Sie betrachten Problem@ wgohwierige Aufgaben als
Herausforderungen, die es anzupacken und zu bgesiltilt. Damit macht ihnen auch
(zumindest ein Teil der Arbeit) Spal3: Sie macheslevDinge gerne, l6sen gerne Probleme
und ,knifflige” Aufgaben und wenn es sie ,packtfislt es auch keine Rolle mehr, wieviel

Zeit und Anstrengung sie in ein Projekt stecken.

Die NAR weisen dariber hinaus aber immer auch @take)Norm auf, leistungsorientiert

zu sein: Dabei handelt es sich um eedrinsischeMotivation (Deci & Ryan, 1991), die

jedochein sehr starker Antreibest und den Klienten zu Hochstleistungen anspa@nders

als eine intrinsische Motivation (die im Wesentéohselbstregulativ ist) fihrt eine hohe

extrinsische Motivation dazu,

= dass die Person oft an die Grenzen ihrer Belastiargeht und oft ihre
Belastungsgrenzen sogar ignoriert;

= bei Personen mit NAR kann das sehr krasse Formaehamen und dazu fihren, dass sie
trotz Fieber oder massiver Erschopfung weiteragbeibis sie eine Aufgabe erledigt
haben; dadurch zeigen sie eine hohe Einsatzbdraitamd wirken oft zuverlassig;

= dass sie damit den Aspekten Leistung/Erfolg eirteeme Prioritat einrAumt und damit

ihre gesamten Ressourcen diesem Lebensbereichnatord
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Und damit leistet sie dann deutlich mehr, als weien,nur” intrinsisch leistungsmotiviert

ware. In diesem Fall

= kann sie lange ,Durststrecken” durchstehen, in desee Dinge tun muss, die sie
eigentlich nicht tun will;

= NAR halten auch Zeiten durch, in denen sie Missgefchaben, negatives Feedback
bekommen oder gar keine Anerkennung; sie kdonnerolBeng® in extremer Weise
aufschieben;

= kann sie Phasen von Abwertung, von ,Unterwerfungty Uberforderung ertragen, die
Personen ohne solche Motivation langst zur Aufgadsanlasst hatten;

= NAR ertragen es, von Chefs ausgenutzt zu werdergeDzu tun, die sie eigentlich nicht
tun wollen, sie ertragen eine 70-Stunden-Woche gelade Freizeit etc.;

Eine Person mit NAR weist meist eine hohe Selbgtkdla und einen sehr starken Willen auf
und auch deshalb kann sie Befriedigung extrem staréickstellen, um langfristige Ziele zu

erreichen.

Und damit ist sie (wenn sie Uber entsprechende Kbemzen verflgt!) sehr viel erfolgreicher
als Konkurrenten ohne NAR.

Daher ist es nicht verwunderlich, dass der Antedn vPersonen mit NAR in den
Fuhrungsetagen von Unternehmen, Kliniken, Univatsit etc. Uberproportional haufig

vertreten ist.

8.2 Handlungsorientierung

Sehr effektiv wirkt sich meist auch die hohe Handsorientierung aus (Kuhl, 1994a,
1994b): Die Person mit NAR sammelt nur relevanfermationen, um dann so schnell wie
maoglich Entscheidungen zu treffen. Sie grubelt hisbndern handelt mdglichst schnell.

Sie betrachtet Probleme als Herausforderung unitt steh ihnen, sie geht sie an und
versucht, mdglichst schnell Losungen zu entwickeln.

Die Person konzentriert sich dabei auf relevanterinationen und verliert kaum Zeit damit,
sich mit Nebenschauplatzen zu befassen; sie veestaneist, Komplexitat zu reduzieren und

sich auf das Wesentliche zu fokalisieren.
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Ein Aspekt einer hohen Handlungsorientierung ishaeine extrem geringe Gribel-Tendenz:
Man denkt nicht tGber Dinge nach, die schiefgegangiad, man belastet sich nicht mit
aufgeschobenen Entscheidungen: Geht etwas schis§ man es eben besser machen.

Wie Thomas Crown es treffend formulierte: ,Reuenndist Zeitverschwendung.” (An dieser
Stelle kann tatsachlich die Abgrenzung zu psychopetten Tendenzen schwierig werden!)
Damit kann man sagen: Solange die NAR durch Erfglgekompensieren, ist NAR auch ein
protektiver Faktor gegen Depression (Sachse & Ksol-Béker, 2014)!

Dabei sind Personen mit NAR meist bereit, kalktdieRisiken einzugehen; sie sind nicht
konfliktscheu, sie kdnnen sich meist gut abgrenrshdurchsetzen.

Dadurch handeln sie oft schon, wenn andere noclysa@gen: Dies kann in bestimmten
Kontexten von hohem Vorteil sein. Und sie bekomménauch das, was sie wollen: Sie

setzen sich Interaktionspartnern gegenuber oftrduincl verfolgen straight ihre Ziele.

8.3 Manipulation und Regeln

Personen mit NAR kdnnen Interaktionspartner sehfiguhre Ziele einspannen: Sie kdnnen
,gut delegieren®, lassen andere Detailarbeiten mactind kimmern sich selbst ,um die
gro3en Entwurfe*; sie vertrauen auf ihre Kompetenaad neigen wenig dazu, sich selbst
und andere zu kontrollieren. Dadurch schaffen siawch meist, sich unliebsame Arbeiten

,vom Hals zu schaffen“, insbesondere, wenn sie aldaitende Positionen erreicht haben.

Damit entlasten sie sich von allen Detailarbeitad uon allen Arbeiten, die sie selbst kaum
weiterbringen und konzentrieren sich auf kreativégaben, die maximal Erfolge einbringen.
Interaktionspartner werden so oft ausgenutzt, ieNAR meist aber wenig stort, da sie sich

selbst fur legitimiert halten, als ,VIPs" dies aucim zu dirfen.

8.4 Hedonismus

NAR weisen meist nur ein geringes Mal3 an Alienataih (vgl. Beckmann, 2006; Kuhl,
2001; Kuhl & Beckmann, 1994): Sie wissen meist teglt, was ihnen gut tut und was sie
wollen und sie wissen, was sie nicht wollen.

Daher richten sie sich oft ihr Privatleben gut éifit angenehmen Dingen, gutem Essen,

gutem Wein. Sie machen angenehme Reisen, fahremahige Autos etc.
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Bei einer angenehmen Lebensgestaltung sind pechénliund wirtschaftlicher Erfolg

durchaus hilfreich.

8.5 Empathie

Die hohe Empathie von NAR versetzt die PersonatiarLage, Interaktionspartner (IP) sehr
gut und sehr schnell einzuschéatzen: Dadurch kosindie NAR in aller Regel gut auf IP
einstellen, was einen wesentlichen Aspekt hoheakwzKompetenz darstellt.

Aufgrund der hohen sozialen Kompetenz haben siegaeteraktionelle Schwierigkeiten: Sie
kénnen Smalltalk, halten Reden vor grofiem Publikumoh sie zeigen meist wenig allgemeine
soziale Angstlichkeit (es macht ihnen auch nickenn sie im Restaurant ein Weinglas

umstof3en: dann ordern sie eben beim Kellner eiredligu

Die hohe Empathie-Fahigkeit ist auch fur erfolgneidVianipulationen sehr wesentlich: Ich
muss gut einschatzen kdnnen, auf welche AktionetRej,anspringt” und auf welche er sauer
reagiert, um ihn effektiv manipulieren zu kénneaHer ist effektive Manipulation ohne hohe
Empathie gar nicht denkbar!).

Von Bedeutung ist aber auch die Fahigkeit, ,Emmatiibzuschalten: Will ich jemanden
einspannen und der leidet unter Umstanden untesedieAktion, dann wére es
kontraproduktiv, an dieser Stelle empathisch zun;salso ist es wesentlich, dass ich in
solchen Fallen meine Empathie ,abschalten* kann, mioh nicht UbermaRig mit den

Konsequenzen meines Handelns zu belasten.

9 Die Kosten des Narzissmus

Wie deutlich wird, kdnnte Narzissmus viel Spal3 neaichk wenn es die Kosten-Seite nicht
gabe.

Leider fuhrt NAR aber auch zu einigen NachteilendWlas umso mehr, je starker der Stil in
eine Storung Ubergeht, d.h. je starker die Perbom éigenen narzisstischen Anteile nicht

mehr selbst unter Kontrolle hat.

9.1 Interaktionskosten

Ein wesentlicher Kostenfaktor des NAR sind Bezigjsiroder Interaktionskosten.
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Diese resultieren insbesondere aus der Manipulatzen aus dem Setzen von Regeln.
So hat der NAR oft viele Erwartungen an andere, z.B

= nicht kritisiert zu werden,

= respektvoll behandelt zu werden,

= als VIP behandelt zu werden,

= nicht behindert zu werden,

= Sonderrechte eingeraumt zu bekommen etc.

Interaktionspartner (IP) fuhlen sich dadurch abirbevormundet, ausgenutzt, kontrolliert,
.pbenutzt: Das macht sie (Uber kurz oder lang) dneden und sie sind nicht mehr bereit,
sich so behandeln zu lassen.

Damit kommt es zu Konflikten: Mit der Partnerin,trRreunden, Arbeitskollegen, Chefs etc.
Beziehungen verschlechtern sich, IP verweigeriKdi@peration, sabotieren die Person (offen
oder verdeckt), werden sauer und argerlich, zishgnzurtick oder kiindigen die Beziehung.
Das bemerkt natirlich der NAR; da er aber dannnafht Uber alternative Handlungen
verfligt oder nicht einsieht, dass er sein Handabteén sollte, macht er ,mehr desselben*:

Und dies fuhrt dann zu einer progredienten Verstiierung der Beziehungen.

Ganz allgemein kann man sagele starker eine Person Regeln (fir andere) setzt un

durchsetzt, in desto h6herem Mal3e erzeugt siedktiensprobleme

Der NAR versucht dann meist, die ,Lucken* durch edBeziehungen zu fillen, aber er
bemerkt schon, dass er Beziehungen nicht stabteratann und erlebt die standigen

Probleme schon als schmerzlich.

9.2 Gesundheitskosten

Ein zweiter wesentlicher Kostenfaktor der NAR si@dsundheitskosteWie gesagt, NAR
gehen durch ihre extreme Leistungstendenz oft illbeBelastungsgrenzen hinaus.

Das erzeugt gesundheitliche Probleme: Bluthochdruglagengeschwire, beginnende
koronare Herzerkrankung etc.

Aber auch Burnout, Erschoépfung etc. mit allen psjyaischen Begleiterscheinungen.

Auch die Regel-Setzer-Struktur ist hier gefahrlielat eine Person viele soziale Erwartungen

(z.B. ,man hat mich nicht zu behindern®), fihrt daeweigerlich dazu, dass IP diese
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Erwartungen standig frustrieren (z.B. im Stral3ekefer): Und dies fuhrt zu einem hohen
AusmafR von Arger und Ausbriichen von Feindseligkeitd dies ist ein signifikanter

Risikofaktor fur die Entwicklung einer koronaren rigerkrankung (Rosenman et al., 1964,
1975).

9.3 Ansteckungseffekt

NAR machen oft die Erfahrung, dass eine hohe Legsarientierung als Norm (extrinsische
Motivation!) ,ansteckend” wirkt: Personen gehereinen Tennisclub, um sich zu entspannen
und nach einem halben Jahr wollen sie der bestei3gmeler des Clubs sein.

Eine Person beginnt, Golf zu spielen, um sozialatgkte zu pflegen und um sich zu erholen
und nach 4 Monaten muss sie der beste GolfspiekCtlbs werden.

Es ist eine Art Midas-Effekt: Alles, was die Pers@mfasst, verwandelt sich in
Leistungsaspekte!

Nach einiger Zeit haben die Personen den Einda&gs sie keinem Hobby mehr nachgehen

kénnen, ohne dass sich dieses in eine neue Stedesgerwandelt.

9.4 Unstillbare Ziele

Aus der Tatsache, dass bei den NAR ,Leistung” &ioem (ein ,Vermeidungsziel”) ist, folgt,
dass diese im Sinne von Gollwitzer (198nktillbar ist: Wenn ich ,der Beste” sein will, dann

kann ich das prinzipiell nie erreichen, denn egslwimmer jemand besser sein als ich.

Und wenn meine Ziele nicht konkret definiert siddnn weifl3 ich auch nie, wann ich meine
Standards erreicht haben werde: Damit kann ein NbRr mit dem (extremen) Leisten

prinzipiell nie aufhoren, er folgt immer der Devigeoher, schneller, weiter!”

Damit ist es aber auch nie gut: Wenn der NAR eipldn hat, muss er promovieren; ist er
promoviert, muss er habilitieren; ist er das, mersdarvard ins Auge fassen usw.

Und damit wird ,Leistung” zu einem (extremen) in@erDruck, von dem sich der NAR

immer weniger befreien kann.

Und aulerdem benétigt er Erfolge auch fiur die Kamspdon seines negativen Selbst-
Schemas: Auch deshalb muss er neue Vortrdge annebimgohl er es ,eigentlich” gar nicht

will; er muss neue Auftrage annehmen, obwohl endéiust mehr dazu hat usw.
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9.5 Allgemeine Unzufriedenheit

Man muss auch sehen, dass der NAR ja anerkennutiggriound nicht leistungsmotiviert
ist: Und Anerkennung bekommt man nur ,als Perstw@kommt man sie fur Leistung, wird

sie psychologisch wertlos.

Dies ist aber etwas, das NAR nicht verstehen: Bas&h meist flr leistungsmotiviert und
erfolgsmotiviert halten, denken sie, Erfolg wirde glicklich machen. Tatsachlich macht
aber nur ,echte” Anerkennung zufrieden: Und ,echAe@erkennung“ bekommt man
Lunconditional“ als Person; ohne dass man dafurastieisten muss und ohne es sich
verdienen zu mussen.

Daher kann der NAR, so sehr er sich auch anstrelugth Leistung und Erfolge nie sein
Anerkennungsmotiv befriedigen: Dies steigt dagedignch standige Frustration immer héher
in der Motivhierarchie und die Unzufriedenheit déenten wird dabei immer ausgepragter.
Das ist vielen NAR auch deutlich; manche sagen aacletwas wie: ,Ich bin erfolgreich,
habe ein schénes Haus, eine nette Frau, Kindediauth stolz sein kann, aber ich habe das
Geflhl, ich werde nicht zufrieden. Und ich weil3mjavieso."

Der Grund ist der, dass der NAR schlicht und eimfao seinem zentralen Motiv vorbei
handelt (vgl. Brunstein, 1995, 2001; Brunstein &i&a2002; Brunstein & Schultheil3, 1996;
Brunstein et al., 1995, 1996, 1998): Anstatt dastimMgAnerkennung“ zu befriedigen,
befriedigt er die Norm ,Leistung".

Und diese allgemeine, schwer zu definierende Uremlénheit ist fir viele NAR tatsachlich
ein betrachtlicher Kostenfaktor.

10 Resiimee

Ein Personlichkeitsstil wie NAR ist keineswegs muoblematisch: Einen solchen Stil zu
haben, kann fir eine Person ein signifikantes AllsaraRessourcen implizieren.

Allerdings bekommt man diese nicht umsonst: Der N&tR geht auch mit deutlichen Kosten
einher.

Ob die Kosten oder die Ressourcen uberwiegen, héugtr vom Ausmald der
Personlichkeitsakzentuierung :al¥eist eine Person eine leichtere Auspragung, eilsen Stil
auf, dann konnen die Ressourcen deutlich Uberwiegeh man kann die Kosten in Kauf

nehmen.
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Entwickelt sich jedoch die Akzentuierung in Richquauf eine Stérung, dann beginnen die
Kosten zu Uberwiegen: Die Person erkauft sich ihExfolg mit einer ganzen Reihe
unangenehmer ,Nebenwirkungen®; in diesem Fall kaman der Person eine gute

Psychotherapie durchaus empfehlen.

Und hier liegt der Sinn von Psychotherapie: Zieheei Psychotherapie ist es nicht,
.Narzissmus zu heilen®“, denn NAR ist keine Krankh&ir liegt auch nicht darin, NAR zu

.beseitigen”: Der Klient kann und soll die Ressamrseines Stils ruhig behalten, aber er soll
ihn so weit unter Kontrolle bekommen und/oder reéehen, dass er so wenige Kosten wie

maoglich erzeugt.
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