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Vorwort

Das Neuro-Linguistische Programmieren, kurz NLP, kommt in
vielen Bereichen zum Einsatz: in Beratung, Therapie, Medizin,
beim Lernen und immer haufiger im Businessbereich. Wo
immer zwischenmenschliche Beziehungen und Prozesse
stattfinden, greifen Menschen auf NLP-Techniken und -
Modelle zuriick, um eine wertschatzende Kommunikation zu
erreichen.

Dieser TaschenGuide gibt lhnen einen kurzen, verstandlichen
Uberblick tiber NLP und beschreibt die wichtigsten, grundle-
genden Techniken. Was umfasst der Begriff und welche
Einsatzgebiete gibt es fiir das Neuro-Linguistische Program-
mieren? Welche Ziele verfolgen Menschen, die NLP anwen-
den? Welche Methoden stehen dahinter und wo liegen die
Grenzen?

Woméglich kommen Ihnen einige der Techniken bekannt vor
oder Sie stellen fest, dass Sie diese in lhrem Berufs- und
Privatleben bereits unbewusst einsetzen.

Vielleicht macht lhnen dieser TaschenGuide Appetit auf
mehr. Ich lade Sie ein, die Modelle - und damit die wert-
schatzende Kommunikation mit lhrem Umfeld - kennenzu-
lernen und bewusst zu nutzen.

Ihre Barbara Seidl



NLP - was ist das?

Was umfasst der Begriff NLP - Neuro-Linguistisches Pro-
grammieren?

Im folgenden Kapitel lesen Sie,

= wie NLP entstanden ist (S. 10),

= wo seine Grenzen liegen (S. 11),

= auf welchen Grundannahmen NLP beruht (S. 12) und

= wieso die Sprache eines Menschen viel liber seine Sicht
der Welt verrat (S. 24).
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Wofiir der Begriff steht

Pausenlos, zu jeder Zeit laufen kommunikative Prozesse ab:
auf der sprachlichen Ebene lber Worten und Satze, aber
auch auf der so genannten nonverbalen Ebene mittels Bilder,
Gesten und Bewegungen - man kann nicht nicht kommuni-
zieren. Dabei geht es nicht nur um die Person, die die Signale
und Botschaften aussendet. Vielmehr stellt sich die Frage,
wie diese beim Empfanger ankommen: Wichtig ist nicht, was
jemand sagt, sondern was der Gesprachspartner versteht, was
er verstehen kann oder will. NLP, also das Neuro-
Linguistische Programmieren, fragt, wie das Verstandnis und
damit die Kommunikation verbessert werden kann.

Vor diesem Hintergrund beschaftigt sich NLP damit, auf
welche Weise das menschliche Gehirn Impulse der AuBen-
welt verarbeitet, Sinnesreize wahrnimmt, bewertet und ver-
knilipft. Jeder Mensch hat seine eigene, subjektive Wahrheit
und individuelle Art der Verarbeitung - auch in Bezug auf die
Kommunikation mit anderen Menschen.

Weiter hat NLP die Fahigkeiten von Menschen und das Ler-
nen dieser Fahigkeiten zum Gegenstand. Wer sich erfolgrei-
che Personen zum Vorbild nimmt, sie modelliert (sie also zum
Modell macht) und ihr Verhalten kopiert, wendet bereits eine
wirkungsvolle NLP-Technik an. NLP bietet Erkldrungsmodelle
und Strategien,

= um erfolgreich mit sich selbst und mit anderen zu kom-
munizieren,

= um mit Sprache richtig umzugehen,
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= die eigenen Wahrnehmungsfahigkeiten zu trainieren und
zu verfeinern,

= Ziele zu formulieren und diese durch effizientes Denken
und Handeln zu verwirklichen,

= alle personlichen Fahigkeiten einzusetzen,
= flexibel auf Verdnderungen zu reagieren,

= durch verdnderte Sicht- und Denkweise neue, effizientere
Handlungs- und Beurteilungsmodelle zu erhalten.

Informationen aufnehmen und
verarbeiten

Das ,N" in NLP steht fiir ,Neuro". Alle Wahrnehmung kommt
bei Menschen liber die fiinf Sinne an. Bilder, Farben und
Formen lésen visuelle Reize in den Augen aus, Gerdusche,
Klange, Larm stimulieren als akustische Reize die Ohren. Die
Zunge leitet Geschmacksinformationen an das Gehirn weiter,
die Nase liefert Botschaften liber Geriiche und die Haut Mit-
teilungen mithilfe des Tastsinns.

Informationen sinnvoll zusammenfiigen

Das Gehirn verarbeitet diese duBeren sensorischen Informati-
onen in neuronalen Prozessen und Regelkreisen, speichert sie
ab und verkniipft sie mit schon vorhandenen Daten. Die lau-
fend eintreffenden Botschaften werden gefiltert mit bereits
gemachten Wahrnehmungen und Erfahrungen verglichen
und bewertet. All dies geschieht unbewusst und in Bruchtei-
len von Sekunden.
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Beispiel fiir die sinnliche Wahrnehmung

Das Auge iibermittelt an das Gehirn: langliche, weiBe ,Faden”

3 umgeben mit einer roten SoBe auf einem Teller. Die Nase filigt
hinzu: Geruch von Tomaten, Basilikum und Nudeln. Die Haut
sendet das Empfinden von Hitze weiter und die Zunge sagt,
Geschmack von Tomaten, Basilikum und Nudeln, etwas fad. Das
Gehirn fiigt nun alle Botschaften zur Information zusammen:
frische Spaghetti mit TomatensoBe, an denen Salz fehit.

Wahrnehmungen haben Konsequenzen

Die inneren, neuronalen Vorgdnge haben Auswirkungen auf
den Menschen. Sie beziehen sich auf den gesamten Lebens-
prozess: auf Sinneswahrnehmungen, Gefiihle, das Denken,
das Verhalten, die Handlungen, Bewegungen, physische und
biologische sowie alle psychischen Vorgéange.

Beispiel fiir mogliche Auswirkungen

Durch die Information ,Essen” lduft dem Menschen das Wasser im

3 Mund zusammen. Im Beispiel greift er eventuell zum Salzstreuer.
Handelt es sich um seine Lieblingsspeise, verbessert sich womdg-
lich seine Laune.

Umsetzen in Sprache

LL" ist die Abkiirzung fiir ,Linguistisch”. Diese NLP-
Komponente meint die Verarbeitung und den Einsatz von
Sprache, die in gesprochener oder geschriebener Form als
Reiz bei Ohren oder Augen ankommt.

Informationen werden gefiltert

Die Fiille der im Gehirn ankommenden Botschaften wird
gefiltert und verkiirzt. Auch wenn verschiedene Personen
Gleiches wahrnehmen, verarbeiten sie es unterschiedlich.
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Beispiel fiir die verkiirzte Wahrnehmung

Das Auge nimmt noch mehr wahr: etwa die Kriimel auf dem Tisch

3 und den Kellner, der Weinglaser holt. Das Gehirn blendet dies aus,
weil es fiir die Information ,Spaghetti” nicht relevant ist. Jemand,
der auf seine Getrianke wartet, wird statt dessen vielleicht auf den
Kellner achten.

Sprache offenbart Filterprozesse

Egal, wie effizient Menschen mit Sprache umgehen, sie kon-
nen damit aufgrund der Informationsfiille nicht alles ausdrii-
cken. Deshalb kann Sprache nur einen kleinen Teil dessen
wiedergeben, was an Emotionen, Denk- und Verarbeitungs-
prozessen zur Verfiigung steht. Blendet das Gehirn bestimm-
te Fakten aus, spiegelt sich dies in der Sprache wider. Aller-
dings gehdrt zum Ausdruck nicht nur die gesprochene oder
geschriebene Sprache, sondern auch die Kérpersprache - also
Gestik, Mimik, Korperhaltung und Botschaften, die der
menschliche Kérper sendet (s. Seite 35 f.).

Sprache hat mit Denken, Vorstellung und Logik zu tun. Sie spiegelt, wel-
che Reize jemand wie verarbeitet und welche Bewertungsspielrdume er
ausnutzt. Ziel von NLP ist u. a., diese subjektiven Vorgdnge bewusst zu
machen.

Wechselbeziehung ausnutzen

Das Nervensystem und die in Sprache iibertragenen Erfah-
rungen und Bewertungen beeinflussen sich wechselseitig. ,P"
fiir ,Programmieren” steht fiir eben diese Wechselwirkung.
.Programme” sind Denkmodelle, Muster und individuelle
Konzepte, wie ein Mensch Sinnesreize verarbeitet und sein
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individuelles Modell der Welt konstruiert. Sind die aktuell
genutzten Programme und Muster hilfreich und unterstiit-
zend, gibt es keinen Anlass, sie zu verandern. Erlebt und
erkennt der Mensch jedoch durch die Muster Einschrankun-
gen, ist ein ,Neuprogrammieren” wichtig, z. B., indem die
Filterprozesse offen gelegt werden. Mithilfe von NLP-
Techniken wollen Anwender

= bessere, nitzlichere neue Programme und Lernprozesse
kennen lernen und einsetzen,

= Erleichterung schaffen und

= Aufgaben erfolgreich bewdltigen und zu ihrer Losung
beitragen.

Wie ist NLP entstanden?

Neuro-Linguistisches Programmieren ist eine vergleichsweise
junge Disziplin. Die Griinder, Richard Bandler (*1950), ein
Mathematikstudent, und Dr. John Grinder (*1939), Professor
der Linguistik, erkannten Anfang der 70er Jahre in den USA
ihr gemeinsames Interesse an Sprache, den dahinter liegen-
den Prozessen und an der Art und Weise wie hervorragende
Ergebnisse in der menschlichen Kommunikation erzielt wer-
den. Sie studierten und analysierten das Kommunikationsver-
halten von drei besonders erfolgreichen Therapeuten: des
deutschen Psychiaters Fritz Perls, der Familientherapeutin
Virginia Satir und des Psychiaters und Hypnosetherapeuten
Milton H. Erickson. Dabei stellten sie bei allen dhnliche, her-
ausragende Fahigkeiten fest und modellierten die menschli-
che Exzellenz dieser drei Personen, d. h. nahmen sie und ihr
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Verhalten zum Modell. NLP verbindet viele Einfliisse, z. B. die
Systemtheorie von Gregory Bateson und die Kommunikati-
onstheorie von Paul Watzlawick. Es ist kein fertiges, abge-
schlossenes System, sondern entwickelt sich stdndig weiter.

Wo liegen die Grenzen des NLP?

Auch wenn es zundchst einmal keine Beschrdnkungen fiir
eine wertschdtzende Kommunikation mit dem Gegeniiber
gibt, ist manchmal doch Vorsicht geboten.

Was kann der Anwender leisten?

NLP arbeitet in vielen Fallen auf der unbewussten Ebene und
bringt in der Regel schnelle Verdnderungen und Ldsungen.
Wenn das Wissen dariiber jedoch ausschlieBlich aus Biichern
oder Ein-Tages-Seminaren stammt, sind die persdnlichen
Grenzen schnell erreicht. Viele Anliegen und Themen erwei-
sen sich bei genauerer Betrachtung als tiefes Personlichkeits-
problem oder psychische Erkrankung. Solche Falle gehdren in
die Hande von Psychologen oder Psychotherapeuten.

NLP ist kein Wundermittel

In einigen Fillen ist in der Offentlichkeit ein schiefes Bild von
NLP entstanden, weil es als allein selig machende Methode
nach dem Motto ,alles ist machbar" angepriesen wurde.
Solche reiBerischen AuBerungen schaden NLP und sind weit
mehr verkaufsfordernde Werbeslogans als zutreffende Aussa-
gen. Seriosen Trainer, Coachs und Berater sind umfassend
ausgebildet und setzen NLP als eine von mehreren Methoden
und WahImdglichkeiten ein.
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Ist NLP eine Form der Manipulation?

Wer sich mit NLP beschéftigt, sieht sich schnell mit dem
Vorwurf der Manipulation konfrontiert. Kritische Stimmen
werfen NLP vor, es sei egoistisch, manipulativ und unethisch,
denn es stelle personliche Interessen in den Vordergrund.

Wertneutral betrachtet ist jede Handlung und Kommunikati-
on ,Manipulation”. Das ist ja der Grund, etwas zu tun oder zu
sagen: mit jemandem in Kontakt zu treten, etwas beim ande-
ren zu veranlassen. Vielmehr stellt sich die Frage, auf wessen
Kosten etwas getan wird. Wer sein Gegeniiber tduscht, agiert
zu dessen Lasten. Wenn Nutzen, Vor- und Nachteile fiir den
Kommunikationspartner nicht beachtet werden, ist jede Akti-
on negativ manipulierend. NLP dagegen will so genannte
Win-Win-Situationen schaffen: bewusste Einflussnahme,
hilfreiche Handlungen im Sinne einer gelungenen Kommuni-
kation zu beiderseitigem Nutzen.

Die 15 Grundannahmen im NLP

Die so genannten Grundannahmen beschreiben grundlegende
und niitzliche Theorien, wie hervorragende Kommunikation
funktionieren kann.

1. Menschen sind einzigartig und erleben die Welt
auf unterschiedliche Art und Weise.

Menschen unterscheiden sich, jeder ist fiir sich genommen
einmalig. Allerdings neigen Menschen dazu, sich selbst als
MaBstab zu sehen, von ihrer eigenen Welt auszugehen.
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Beispiel fiir voreingenommenes Handeln

Herr Meier, ein technikbegeisterter Verkdufer denkt, seine Kunden
wollten so beraten werden, wie er selbst es schédtzt. Kunden, fiir
die Emotionen eine Rolle spielen, kann er allerdings durch seine
Beratung nur schwer gewinnen.

Die Einzigartigkeit des anderen zu akzeptieren heiB3t, seinen
Wert anzuerkennen, ihm und seiner Individualitdt Respekt
entgegenzubringen. Es gilt, Unterschiedlichkeit zuzulassen,
zu wiirdigen und ,anders sein" nicht mit ,besser" oder
.Schlechter” zu bewerten. Zudem bedeutet es auch, dass
jeder Mensch seine Umgebung anders aufnimmt und aus den
vielen Reizen nach eigenen Kriterien auswahlt. Das Resultat
sind individuelle Bilder, Prioritdten und Schlussfolgerungen,
die respektvoll nebeneinander stehen konnen.

2. Geist, Kérper und Umwelt bilden ein System, das
sich wechselseitig beeinflusst

Die geistige Einstellung des Menschen beeinflusst sein psy-
chisches und physisches Wohlbefinden, sein Verhalten wirkt
auf sein Denken. Variiert man in diesem System einen Teil,
andert sich das ganze System vergleichbar einem Mobile.

Beispiel fiir die Wechselwirkung von Geist, Kérper und Umwelt
3 Ein Mensch, der beginnt, sich intensiv mit dem Umweltschutz

auseinander zu setzen, nimmt in seiner Umgebung andere Dinge
wabhr als zuvor. Ihm fallen z. B. bauliche MaBnahmen an Fliissen
auf. Seine Gedanken und Emotionen spiegeln sich dann in seinem
unzufriedenen Gesichtsausdruck und seiner Haltung (Einfluss auf
den Korper) und er engagiert sich kiinftig in einer entsprechenden
Biirgerbewegung (Einfluss auf die Umwelt).
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3. Jedes Verhalten ist Kommunikation

Jedes Verhalten enthdlt Botschaften an das Gegeniiber -
gleichgiiltig, ob es sich um sichtbare Bewegungen, Gespro-
chenes, Korperhaltungen oder um ,Nicht-Verhalten" wie z. B.
Schweigen handelt. Die Handlungsweise einer Person ist der
einzige sichtbare, hdrbare und erlebbare Hinweis auf die
neurologischen, innerlich ablaufenden Verarbeitungsprozesse.
Fahigkeiten und Werte eines Menschen sind nicht direkt
wahrnehmbar, sondern nur durch seine spezifischen Hand-
lungen erkennbar und erfahrbar. Alles andere ist Vermutung,
Wertung und Interpretation.

4. Die Bedeutung der Kommunikation ergibt sich aus
der Reaktion, die sie hervorruft

Hier geht um eine entscheidende Frage, ndmlich: Wer ist der
Verursacher guter, gelungener oder schlechter Kommunikati-
on - der Sender einer Nachricht oder derjenige, der eine
Nachricht aufnimmt? ,Das hast Du falsch verstanden” und
.Ich habe mich ungenau ausgedriickt” spiegeln als Aussagen
die beiden gegensatzlichen Pole wieder. Treten in der Kom-
munikation z. B. unerwiinschte Reaktionen auf, bringt es
wenig, dem Empfanger die Schuld zuzuweisen. Vielmehr
muss der Sender Aussagen und Formulierungen so libermit-
teln, dass der Adressat sie in seinem Sinne versteht.

Wichtig ist der Empfanger, nicht der Sender. Es geht nicht um die Absicht
des Letzteren, nicht darum, was er sagen will, sondern darum, was beim
Gesprachspartner ankommt, was dieser verstehen kann und will. Der Sen-
der muss Verantwortung fiir seine Kommunikation Gibernehmen.
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5. Menschen orientieren sich an geistigen
Landkarten

Eine Landkarte ist nie die tatsdchliche Landschaft, ebenso
wie die Speisekarte nicht das Essen ist oder die Partitur nicht
die Musik. Sie ist ein Abbild der Wirklichkeit, ein Modell der
Wirklichkeit. Die Landkarte zeigt dem Benutzer, wo er sich
befindet, welche Gebiete wo liegen und wie weit es z. B. bis
zum Ziel ist. Dies gilt nicht nur fiir StraBenkarten, sondern
auch fiir das Zurechtfinden in der Welt allgemein.

In geistigen Landkarten und Modellen werden die Sinnesein-
driicke gespeichert. Sie sind nicht die reale Welt, ermdglichen
aber, sich darin zurechtzufinden. Jeder verfiigt Uber andere
geistige Landkarten, die nicht besser oder schlechter sind als
die anderer Personen. Menschen haben z.B. so genannte
Wahrnehmungspraferenzen, d. h., sie benutzen ihre Sinnes-
organe und bewerten die Reize verschieden (s. Seite 22 ff.).
Diese Unterschiede sind oft der Grund fiir Konflikte und
Missverstandnisse. Der erste Schritt zur Verstandigung und
zur erfolgreichen Kommunikation ist, die Landkarte des Ge-
genlibers kennen zu lernen und zu verstehen (s. Seite 53 ff.)
Verschiedene Landkarten zeigen sich in der Sprache: Worter
werden unterschiedlich benutzt bzw. mit anderen Inhalten
verkniipft.

Die Brauchbarkeit geistiger Landkarten richtet sich danach,
fiir welchen Zweck sie benutzt werden. Menschen richten
bewusst oder unbewusst ihr individuelles Handeln nach die-
sen Landkarten aus. Sie kdnnen die Realitdt nicht verdndern,
wohl aber ihr geistiges Abbild: MaBstibe, Bewertungen, der
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Einsatz verschiedener Karten fiir verschiedene Ziele - gelingt
es dem Anwender, hier zu variieren, steigt der Nutzen der
Karten. Das Potenzial der Landkarten steckt in den nicht
genutzten, individuellen WahImdglichkeiten.

Beispiel fiir Veranderungen an geistigen Landschaften

seine Eltern mit SiBigkeiten getrdstet. Immer wenn er unter
Druck gerat, greift er zur Schokolade - seine geistige Landkarte
zeigt diesen Weg aus Stresssituationen. Gelingt es ihm, seine
Landkarte so zu verdndern, dass sie andere Wege zeigt, kann er
sich viele Kalorien sparen.

3 Herr Keller hat deutliches Ubergewicht. Schon als Kind haben ihn

6. Es ist besser, Wahlmaglichkeiten zu haben als
keine zu haben

Egal, ob es sich um die Wahl aus einem groBen Warenange-
bot oder zwischen verschiedenen Reaktionsmdglichkeiten
handelt: Es ist gut, wenn man die Wahl hat. Mit NLP-
Methoden sollen neue Spielrdume und Alternativen geschaf-
fen werden. Eine echte Wahl besteht aber erst bei mindes-
tens drei unterschiedlichen Mdglichkeiten:

= Steht nur ein Weg zur Verfiigung, bedeutet dies einen
Zwang, ein Muss.

= Zwei Mdglichkeiten sind zwar besser als ein Zwang, aber
es entsteht ein Dilemma: die Entscheidung fiir etwas oder
dagegen, ein Entweder-Oder.

= Erst ab drei und mehr Alternativen besteht eine wirkliche
Wahl, eine freie Entscheidung.
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Beispiel fiir WahImdglichkeiten

Herr Keller schafft sich Handlungsalternativen: AuBer auf Schoko-
lade setzt er in Stresssituationen nun auch auf Entspannungs-
ibungen oder Bewegung. Von Fall zu Fall kann er neu entschei-
den.

7. Menschen treffen die beste Wahl aus dem, was
ihnen momentan zur Verfiigung steht.

Jeder Mensch hat seinen personlichen Lebensweg. Dabei hat er
gelernt, was er tun kann und wie er aktuell bestmdglich vor-
geht. Das, was den groBten Nutzen stiftet, kommt zur Anwen-
dung. Bewertet der Mensch den Nutzen als nicht ausreichend
oder stoB3t er auf Probleme, muss er neue, bessere und fiir die
Aufgabe geeignetere Handlungsalternativen erarbeiten.

8. Jedes Verhalten ergibt Sinn

Das heiB3t, Menschen funktionieren in ihrer individuellen Welt
und Landkarte stets richtig. Vielleicht erschlieBt sich einem
Betrachter der Sinn nicht immer, aber aus der Sicht des Han-
delnden ist er vorhanden.

9. Jedem Verhalten liegt eine positive Absicht
zugrunde

Diese NLP-Grundannahme stoBt oft auf Skepsis. Wie kann
ein Verhalten positiv sein, das fiir andere Menschen negative
Auswirkungen hat, z. B., wenn eine Mitarbeiterin ihre Kolle-
gin absichtlich nicht informiert? Diese Grundannahme trennt
das Verhalten einer Person von ihrer Absicht. D. h., vor dem
Hintergrund der individuellen Landkarte des Handelnden ist
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das Verhalten richtig und nutzbringend. Den - oft unbewuss-
ten - Nutzen, der hinter einem unproduktiven Verhalten
steht, bezeichnet man als Sekundargewinn.

Beispiel fiir einen Sekundargewinn

unbeliebte Lehrerin drgern, tatsdchlich aber vor seinen Schulka-
meraden besonders ,cool” wirken und von ihnen anerkannt wer-
den.

3 Ein Schiiler, der den Unterricht stdrt, will vordergriindig die

Es gilt, die positive Absicht und den Sekundargewinn hinter
einem Verhalten zu erkennen. Dadurch erdffnen sich Mog-
lichkeiten, wie diese auf einfachere, positivere Weise erreicht
werden kdnnen. Das ist der Ansatz, um aus negativem oder
zerstorerischem Verhalten und unproduktiven Beziehungen
Verdnderungen herbeizufiihren.

10. Jedes Verhalten ist in einem bestimmten
Kontext niitzlich

Ein Verhalten wird in einer bestimmten Situation gelernt und
angewendet. Dann ist es angemessen und hilfreich. Haufig
werden Verhaltensweisen allerdings auf andere Zusammen-
hdnge, Orte und Zeiten (bertragen, in denen sie nicht mehr
angemessen sind und zu negativen Konsequenzen fiihren.
Ziel ist es, in jedem Kontext die dazu angemessene, passende
Handlung auszufiihren.

Beispiel fiir die Abhdngigkeit vom Kontext

Ein Angriff kann in einigen Situationen sinnvoll sein, etwa wenn
Gefahr fiir Leib und Leben droht. In anderen Féllen kann er eine
Straftat darstellen.
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11. Menschen besitzen alle Ressourcen, die sie fiir
Veridnderungen brauchen

Jeder besitzt eine Vielzahl an Fahigkeiten und Ressourcen,
die er nicht voll ausschopft. Kern dieser sehr positiven An-
nahme ist, dass Menschen lernen, wachsen und ihre Potenzi-
ale voll nutzen kdnnen.

Beispiel fiir Ressourcen
3 Beate ist eine gute Schiilerin. Nur im Fach Deutsch gibt es

Schwierigkeiten, da die Rechtschreibung nicht passt. Beate bevor-
zugt beim Lernen den Wahrnehmungskanal ,Ohr". Sie spricht sich
die Sdtze im Geist vor, ldsst sich von dem Klang leiten und
schreibt einige Worter so, wie sie sie hort. Ein Rechtschreibtrai-
ning setzt bei ihr bei der Entwicklung der anderen, weniger héufig
eingesetzten Sinnesorgane an. Sie lernt, sich Bilder und Formen
vorzustellen, Bewegungen, Schwungilibungen zum Worttraining
zu verwenden.

12. Alles was der Mensch kann, ist erlernbar

NLP geht davon aus, dass alles, was jemals ein Mensch ge-
lernt und exzellent beherrscht hat, auch jeder andere lernen
kann. Exzellentes Verhalten kann sozusagen von anderen
abgeschaut, nachempfunden werden. Motivation, Dynamik,
Entscheidungsfahigkeit, Kreativitat, Selbstvertrauen und
andere F3higkeiten sind erlernbar. Die ersten Schritte im NLP
basieren auf dieser Grundannahme. Es geht darum, von ei-
nem Modell zu lernen und im Verlauf des Lernvorgangs die
gleichen neurologischen Prozesse zu durchlaufen, die glei-
chen geistigen Landkarten zu benutzen wie das Modell. Er-
folg und Exzellenz haben eine Struktur - und diese ist erlern-
bar.
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13. Es gibt kein Versagen, nur Feedback

Ein Fehler ist eine Riickmeldung, er benennt die Abweichung
vom gewiinschten Ziel. Wenn Menschen ihn als Chance be-
greifen, verdndert sich die Perspektive. Aus diesem Blickwin-
kel sind Fehler die Grundlage fiir Losungen. Denn sie definie-
ren den Grad der weiteren Nachbesserungen, zeigen den Weg
zum Ziel auf.

Checkliste: Wie aus Fehlern Chancen werden

= Was wurde bis jetzt erreicht?

= Was kann ich daraus lernen?

= Was klappt schon gut?

= Was gibt es noch zu tun?

= Was kann ich anstelle der bisherigen Losung tun?

= Welche Spielrdume sind noch vorhanden?

= Welche Alternativen auf dem Weg zum Ziel gibt es?

= Wofiir ist der jetzige Zustand eine Chance?

14. Wenn das, was du tust, nicht funktioniert, tue
etwas anderes

Diese Grundannahme gilt natiirlich nur dann, wenn jemand
WahImdoglichkeiten hat. Viele Menschen wenden bei Proble-
men weiter ihr bisheriges Verhalten an und verstdrken es
sogar, sie werden z. B. in einem Gesprach noch lauter, wenn
Verstandnisschwierigkeiten bestehen. Meist bringt ein sol-
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ches Vorgehen wenig. Flexibilitdt - also etwas ganz anderes
tun - bringt hdufig die Losung. Die persdnliche Entwick-
lungschance liegt darin, eben jene zusatzlichen Spielraume
zu schaffen.

Diese Sichtweise flihrt heraus aus dem Schuldprinzip: Nicht
der andere ist schuld an meiner Situation. Ich erwarte nicht,
dass sich meine Umwelt dndert, damit etwas Positives ge-
schieht. Ich Gbernehme selbst die Verantwortung und veran-
dere mein Verhalten.

Beispiel fiir Handlungsalternativen

Thomas Hoch Kopfschmerzen. Anweisungen, die er seiner Mei-
nung nach klar formuliert hat, hélt diese Kraft nicht ein. Haufig
denkt Hoch, ,Das habe ich ihr schon hundert Mal erklart" - doch
hundert Mal gleich und so erzielt er immer gleiche Ergebnisse. Die
Lésung des Problems liegt in der Verdnderung seines eigenen
Verhaltens. Er kann z. B. die Anleitung jemand anderem iibertra-
gen, Abldufe verandern oder die Kollegin auf eine entsprechende
Fortbildung schicken.

3 Das Verhalten einer Mitarbeiterin bereitet dem Abteilungsleiter

Der flexible Umgang mit Handlungsalternativen gilt auch fiir die NLP-
Grundannahmen selbst: Hilft eine Annahme in der vorliegenden Situation
nicht mehr weiter, ist es sinnvoll, etwas anderes, Niitzlicheres anzuneh-
men. NLP-Grundannahmen sind nicht die Wahrheit, sondern miissen
durch persdnliche Erfahrungen und die eigenen Sinne iiberpriift werden.

15. Das flexibelste Element in einem System
kontrolliert das System

Flexibel sein heil3t, liber zahlreiche Wahlmdglichkeiten zu
verfiigen. Diejenige Person, die die hdchste Flexibilitdt be-
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weist, die neue Vorschldge einbringt, ist am ehesten in der
Lage, einen festgefahrenen, ldhmenden Zustand zu beenden.
Je mehr Handlungsalternativen jemand parat hat, desto ein-
facher wird er die gewlinschte Reaktion beim Kommunikati-
onspartner erlangen.

Beispiel fiir Losungsvorschlag durch Flexibilitat

In einem Meeting hat sich eine Diskussion festgefahren, keiner

3 der Teilnehmer ist bereit, nachzugeben. Eine Person aus der Runde
ergreift die Chance, neue Denkweisen, Methoden oder Verdnde-
rungen vorzuschlagen. Das kann eine kurze, kreative Pause sein,
die Veranderung der Sitzpositionen, das Hinzuziehen eines Mode-
rators o. A. Dieser Kollege erweist sich als das flexibelste Element
der Gruppe und ermdglicht durch seine Vorschldge, die Situation
zu entwirren. Damit beeinflusst er das System mafBgeblich.

So funktioniert unsere
Wahrnehmung laut NLP

Theorien dariiber, wie der Mensch denkt, gibt es viele. NLP
nimmt an, dass er dafiir innerlich die Sinne nutzt, d. h., wenn
wir denken oder uns erinnern, sehen wir Bilder, horen Klange,
riechen und schmecken und spiiren Beriihrungen. Das bedeu-
tet, dass alle mentalen Prozesse mit sinnlichen Elementen
erfahrbar und gestaltbar sind. Vorbedingung ist, dass Inhalte
tiber die Sinne aufgenommen, verarbeitet und dadurch zu so
genannten Reprasentationssystemen werden: Die Reprasen-
tation im Gehirn dessen, was wir {iber die Sinne wahrge-
nommen haben, bildet die Grundlage des Denkens.
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Wie wir uns die Welt erschlieBen

Alles, was wir von der Welt erfassen, nehmen wir liber die
fiinf Sinne wahr. Sie befdhigen uns, unterschiedliche Impulse,
Informationen und Reize aufzunehmen.

Visuell Augen - sehen Bilder, Farben,
Bewegungen,
Muster, Symbole

Auditiv Ohren - horen Gerausche, Tone,
Klangfarbe

kindsthetisch Haut - fiihlen Gefiihl, Druck,
Temperatur

olfaktorisch Nase - riechen Geriliche

gustatorisch Zunge - schmecken Geschmacks-
richtungen
(bitter, siiB, sauet,
salzig)

Menschen wahlen aus der Flut der Reize aus

Das Bewusstsein ist nicht in der Lage, alle Reize, die bei den
Sinnesorganen ankommen, auch aufzunehmen und zu verar-
beiten. Ahnlich wie bei einem Trichter werden die Eindriicke
verengt und gefiltert, eine subjektive (meist unbewusste)
Selektion findet statt. Nur die ausgewahlten Informationen
gelangen zur Verarbeitung an das Gehirn, das sie bewertet,
mit bisher gemachten Erfahrungen vergleicht, mit bereits
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vorhandenen Inhalten verkniipft und so in das personliche
mentale Reprasentationssystem einsortiert und speichert.

Ob das Reprasentationssystem eher auf visuellen, auditiven
oder anderen Eindriicken beruht, ist individuell verschieden.
Einige Menschen bevorzugen bestimmte Sinneskanile, wah-
rend sie andere Zugdnge weniger einsetzen oder diese
manchmal ,verstopft" vorfinden. Dabei ist kein Reprasentati-
onssystem besser oder schlechter. Selbst eine Person kann je
nach Kontext die Art und Weise der Wahrnehmungsverarbei-
tung variieren, (z. B. im Beruf und im Privatbereich oder bei
der Ausiibung eines Hobbys).

Beispiel fiir die kontextabhingige Wahrnehmungsverarbeitung

kaum wahr, er beobachtet genau, achtet auf Bewegungen und
Lichter am Schaltpult. Geht er jedoch abends seinem Hobby -
dem Chorsingen - nach, registriert er die Stimmen seiner Mitsin-
ger sehr genau.

3 Ein Produktionsleiter nimmt in einer Fabrikhalle den Lirmpegel

Je nachdem, welchen Wahrnehmungskanal und welches
Reprasentationssystem ein Mensch vorrangig benutzt, spricht
man im NLP vom visuellen, auditiven oder kindsthetischen
Typ. Schmecken und Riechen spielt in unseren Breiten eine
geringere Rolle. Es gibt auch ,Mischtypen”, die zwischen zwei
Kandlen situativ wechseln.

An der Sprache den bevorzugten Sinneskanal
erkennen

Nach der internen Verarbeitung erfolgt haufig eine fiir die
Umwelt sicht- und horbare Reaktion, etwa ein sprachlicher
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Ausdruck - und der hat oft viel mit dem bevorzugten Wahr-
nehmungssystem zu tun.

1 Sprache des visuellen Typs: Folgende Worte werden Sie
in der Sprache eines visuellen Menschen oft finden: Far-
ben (rot, griin), klar, triib, hell, dunkel, scheinbar, leuch-
tend, lbersichtlich, zeigen, durchblicken, schauen, beo-
bachten, erscheinen, offenbaren, Ein- und Durchblick, Per-
spektive, Sichtweise, Horizont, Bild, Schatten etc.

Beispiel fiir Formulierungen von ,Seh-Menschen”

.Das sieht gut aus!”
«Nach diesem Vorfall ging mir ein Licht auf."
«Die Losung kann ich mir nicht vorstellen.”

2 Sprache des auditiven Typs: Menschen, die bevorzugt
uber die Ohren wahrnehmen, verwenden gern Worte wie:
laut, leise, schrill, ruhig, verstandlich, stimmig, horbar,
(be)sprechen, héren, abstimmen, schweigen, betonen, ver-
kiinden, Gerdusch, Stille, Ton, Klang, Melodie etc.

Beispiel fiir Formulierungen von ,Hoér-Menschen™

JIhre Ausfiihrungen horen sich gut an.”
.Das Thema des Vortrags sprach mich sehr an.”
«Das klingt wie Musik in meinen Ohren."

3 Sprache des kindsthetischen Typs: Fiihimenschen benut-
zen diese oder dhnliche Ausdriicke: fest, leicht, stark - lo-
cker, packend, greifbar, fiihlbar, aufdringlich, beriihren,
befestigen, begreifen, handhaben, anstrengen, beibehal-
ten, Gefiihl, Bewegung, Druck, Schritte, Schwere etc.
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Beispiele fiir Formulierungen von ,FiihI-Menschen

.Das fiihlt sich gut an.”
.Bei diesem Projekt gibt es unterschiedliche Standpunkte”
,Ich mdchte gern das Problem in den Griff bekommen.”

4 Die Sprache des gustatorischen bzw. olfaktorischen
Typs: Sie erkennen sie an folgenden oder dhnlichen Beg-
riffen: scharf, wiirzig, suB, kostlich, geschmackvoll,
schmecken, kosten, riechen, schnuppern, wittern, Ge-
schmack, Appetit, Duft, Geruch, Gestank.

Beispiele fiir Formulierungen von ,Schmeck- und Riech-
Menschen*

JIch glaube, die neue Aufgabe riecht nach Arbeit."
JEr witterte seine Chance.”
Ich bin auf den Geschmack gekommen.”

Daneben gibt es noch Worte, die als sinnesspezifisch neutral
gelten, z. B. nett, hoflich, sein, haben, erwarten, glauben,
verstehen, denken, Prozess, Erinnerung, Analyse, Auswahl.

Augenbewegungen zeigen, welcher Sinneskanal ge-
rade aktiv ist

Nicht nur die Sprache, sondern auch die Augenbewegungen
geben Hinweise darauf, wie jemand Informationen verarbei-
tet. Bevor ein Mensch auf eine Frage antwortet, geschieht es
haufig, dass sein Blick abschweift, seine Augen plétzlich in
eine andere Richtung schauen. Der Betreffende denkt nach,
erinnert sich oder fiihrt einen lautlosen inneren Dialog.
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NLP geht davon aus, dass die so genannten Augenzugangs-
hinweise - also die Stellung der Augen bei internen, meist
unbewussten Prozessen Indizien dafiir sind, welche Verarbei-
tungsvorgdnge gerade vonstatten gehen. Sie verraten, wie
die Person in diesem Moment Informationen im Gehirn ver-
arbeitet, speichert, abruft und erinnert. Je nachdem, ob dabei
Bilder, Klange oder Gerliche, Geschmack und Gefiihle eine
Rolle spielen, bewegen sich die Augen in unterschiedliche
Richtungen. Mit etwas Ubung ist es mithilfe der Augenzu-
gangshinweise mdglich zu erkennen, ob eine Person in die-
sem Moment in Bildern, Kldngen oder Geflihlen denkt.

Kanal Augenstellung

Visuell konstruiert

Die Person konstruiert Bilder von Situationen
oder Dingen, die sich noch nicht ereignet
haben (etwa bei Fragen wie: ,Wie sieht ein
rosa Kaninchen aus?")

Visuell erinnert

Die Person sieht Bilder von tatsdchlichen Er-
eignissen oder erinnert sich an Dinge (z. B. bei
Fragen wie: ,Wie sieht die Inneneinrichtung in
Ihrem Biiro aus?")

Auditiv konstruiert

Die Person konstruiert Gerdusche, Kldnge,
Stimmen und Worte (etwa bei ,Wie klingt Ihr
Name riickwérts gesprochen?”)
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Kanal

Augenstellung

Auditiv erinnert

Die Person erinnert sich an schon einmal ge-
horte Kldnge und Worte (etwa nach Fragen
wie ,Wie klingt die Kleine Nachtmusik von
Mozart?"; ,Wie hort sich lhr Handyklingelton
an?")

Kinasthetische Vorstellung
Augenbewegung, wenn jemand einem Gefiihl
nachsplirt, aber auch wenn er einen Ge-
schmack oder einen Geruch empfindet (etwa
Fragen wie ,Wie fiihlt sich Sand auf der Haut
an?"; Wie schmeckt eine Ananas?”; ,Wie
riecht ein faules Ei?")

Innerer Dialog

Die Person spricht in einem inneren Dialog zu
sich selbst, stellt sich selbst Fragen (z. B. ,Was
spricht dafiir, was dagegen?”; ,Wie kdnnte ich
das Problem I6sen?")

Die Abbildungen zeigen, wie Sie die Augenbewegungen lhres
Gespréachspartners sehen, wenn Sie ihm gegeniibersitzen.

Jeder Mensch ist einzigartig. Daher miissen die Augenzugangshinweise
immer individuell Gberpriift werden. Vor allem bei Linkshandern drehen

sie sich haufig spiegelverkehrt um.
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Einsatzmaglichkeiten im Beruf und
Alltag

Wahrnehmungstypen, Umsetzung in Sprache, Augenzu-
gangshinweise - was sich so abstrakt anhért, kann in der
Praxis zu neuen und verbesserten Losungen fihren.

Die Wirkung der Kommunikation durch
sinnesspezifische Sprache steigern

Immer wenn Sprache zum Einsatz kommt, z. B. bei einem
Kundengesprach, einem Telefonat, einer Rede oder einer
Werbebroschiire, steigt die Wirkung, wenn abwechselnd die
verschiedenen Reprdsentationssysteme angesprochen wer-
den. Dadurch erhoht sich die Wahrscheinlichkeit, dass der
Empfianger die jeweilige Botschaft tatsdchlich hért und
wahrnimmt, egal, ob er z. B. ein visueller, auditiver oder ki-
nasthetischer Typ ist. Allerdings sendet der Verfasser oft nur
auf einem Kanal - ndmlich seinem Lieblingskanal. Besser ist
es, die Botschaft so zu verfassen, dass sie alle Verarbeitungs-
typen erreicht, also Worte aus allen Reprasentationssystemen
zu verwenden. Ein weiterer Vorteil gegeniiber neutraler - und
daher manchmal auch langweiligeren - Sprache: Die Infor-
mationen gerat deutlicher, farbiger, ansprechender und grif-
figer.

Analog dazu lassen sich auch die Augenzugangshinweise
einsetzen, indem Schrift oder Bildelemente ihnen entspre-
chend platziert werden.
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Beispiel

Petra Weber bereitet eine Prasentation vor. Um ihren Zuhdrern die

Q Aufnahme der Informationen zu erleichtern, platziert sie die
Aussagen (iber die Vision (also etwas visuell Vorstellbares in der
Zukunft) oben rechts auf der Folie. Das Produkt und den entspre-
chenden Slogan, die das Gefiihl ansprechen sollen, dagegen unten
rechts.

Priifen und kennzeichnen Sie schon in der Korrekturfassung
Ihrer Unterlagen, z. B. mit farbigen Textmarkern oder ver-
schiedenen Symbolen, zu welchen Reprédsentationssystemen
die gewadhlten Ausdriicke gehdren. So werden Sie schnell
feststellen, ob ein Text einseitig ist, ob er alle Sinneskandle
anspricht und ob die Informationen optimal platziert sind.

Lernen auf allen Kanilen

Fakten und Daten lassen sich erwiesenermafBen leichter und
besser aufnehmen und merken, wenn beim Lernen gleichzei-
tig mehrere Sinneskandle aktiviert werden. Gute Lehrer spre-
chen daher die verschiedenen Wahrnehmungstypen an:

= durch Bilder, Diagramme, Symbole (©, —, ¥ u. A), Far-
ben, Zeichnungen und Karikaturen usw. (visueller Kanal),

= {iber Diskussionen, miindliche Besprechung der Unterla-
gen, Abfragen des Wissens, lautes Vorlesen von Texten
usw. (auditiver Kanal)

= und durch eigenes Ausprobieren, Ubungen, praktische
Anwendungsbeispiele, Spiele und szenische Darstellungen
usw. (kindsthetischer Kanal).
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Auch wenn Sie selbst lernen und der Inhalt sicherer bereit
stehen soll, ist es sinnvoll, alle Sinneskanale zu nutzen:

= visueller Kanal: Verwenden Sie auch hier Symbole und
Farben zur Markierung, libertragen Sie Texte und Daten in
Diagramme und Schaubilder (z. B. MindMaps) usw.,

= auditiver Kanal: Erzdhlen Sie einem Freund das Gelernte,
lassen Sie sich ausfragen, sprechen Sie sich das Lernmate-
rial vor, z. B. auf Kassetten usw.,

= kindsthetischer Kanal: Machen Sie (Rechen-)Beispiele,
schreiben Sie Wichtiges ab o. A.

Verbessern Sie lhre Menschenkenntnis

Je besser wir uns und unser Gegeniiber erkennen und verste-
hen, desto erfolgreicher verlauft die zwischenmenschliche
Kommunikation. Ein Schliissel dazu ist, sich die unbewusste
Nutzung des jeweiligen Reprasentationssystems bewusst zu
machen. Das ist moglich, indem wir

1 uns selbst erkennen. Analysieren Sie, welche Worter und
Kanile Sie selbst bevorzugen. Denken Sie in Bildern? Fiih-
len sie sich durch laute Gerdusche und Ldrm besonders
beeintrachtigt? Ist flir Sie eine angenehme, wohlige Atmo-
sphdre bedeutsam? Entscheiden Sie hdufig nach lhrem
.Bauchgefiihl"? Welche Formulierungen (s. Seite 24 ff)
sind fiir Sie personlich typisch?

2 bei anderen genau zuhdren und z.B. Schliisselworter
wahrnehmen. Kommunikationsbarrieren entstehen dann,
wenn ein Gesprachspartner schon mit seiner Antwort be-
schéftigt ist, wahrend sein Gegeniiber noch redet. Genau
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hinhdren heiBt auch: ,Wie und mit welchen Worten schil-
dert mein Gesprachspartner das Thema?"

3 sinnesspezifische Worter flexibel einsetzen, von einem
Kanal auf den anderen wechseln und lbersetzen. Haufig
kommt ein stockendes Gesprach wieder in Gang, sobald
sich die sprachliche Verarbeitungsebene andert.

4 (iber die Augenzugangshinweise die Kommunikation mit
Mitarbeitern, Kunden oder Familienmitgliedern flexibel
gestalten. Wenn Sie bei Ihrem Gegeniiber z. B. die Augen-
stellung ,oben links" als visuellen Kanal identifizieren,
kénnen Sie sich leicht auf seine Gesprachsebene begeben.
Wiahlen Sie nun selbst Worte aus dem visuellen Vokabular,
z. B.: \Wie siehst Du meinen Vorschlag?" Befindet er sich
dagegen im auditiven Kanal, kénnte lhre Frage lauten:
«Wie hort sich mein Vorschlag fiir dich an?"

Die Wahrnehmungskanale zu erkennen und aktiv zu nutzen,
erfordert Ubung. Allerdings sollten Sie damit nicht bei wich-
tigen beruflichen Gesprachen beginnen. Starten Sie besser im
privaten Bereich.

Die unterschiedlichen Typen kdnnen Sie tibrigens gut in den Talk- und
Gerichtsshows, die nachmittags im Fernsehen zu sehen sind, beobachten.
Hier bekommen Sie alle Varianten préasentiert und konnen sie analysieren.



NLP-Technik 1:

Wie Sie Kontakt
herstellen

Ein guter Kontakt zum Gegeniiber ist die Grundvoraussetzung
fiir gelungene Kommunikation.

Im folgenden Kapitel lesen Sie,

= wie Sie den Kontakt zum Gegeniiber systematisch aufbau-
en (S. 37) und

= wie Sie lber Wahrnehmungspositionen ein besseres Ver-

standnis fir lhren Kommunikationspartner entwickeln
(S. 49).
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Rapport als Basis gelungener
Kommunikation

Der Wert guter, respektvoller Kommunikation zeigt sich dar-
in, dass sich der Gesprachspartner verstanden und ange-
nommen fiihlt. Es geht nicht darum, dass sich alle sympa-
thisch sind und mdgen, vielmehr sollten Vertrauen und die
Bereitschaft, Unterschiede zu akzeptieren und als gleichwer-
tig anzuerkennen, die Basis flir das Miteinander sein.

Rapport heiB3t, Gleichklang herzustellen

Im NLP bezeichnet ,Rapport" die Kommunikation, den Fluss
zwischen zwei und mehr Personen, das harmonische ,Aufein-
ander-eingestimmt-sein”. Unsere Sprache hat viele Ausdrii-
cke fiir diesen Zustand, z. B. ,Die gleiche Wellenlange haben",
.einen guten Draht zueinander finden". Rapport benennt den
respektvollen Umgang mit dem Gesprachspartner, die ge-
meinsame Basis von zwei unterschiedlichen Welten. Jeder
Teilnehmer ist verantwortlich fiir die Kommunikation, egal ob
er Zuhorer, Interpret oder Gestalter ist. Rapport ist die
Grundlage, um

= die zwischenmenschliche - verbale und nonverbale -

Kommunikation erfolgreich zu gestalten,

= die eigenen bewussten und unbewussten Kommunikati-
onsfahigkeiten zu nutzen,

= die Welt des Kommunikationspartners zu erkunden und zu
verstehen,

= tragfdhige Beziehungen aufzubauen,
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= Verdnderungen herbeizufiihren (z. B. durch Beratung, im
Verkauf, bei der Erziehung oder wahrend Ent-
scheidungsprozessen),

= personliche Akzeptanz herzustellen,

= die Akzeptanz bei asymmetrischen Kommunikationssitua-
tionen (z. B. Angeklagter - Richter, Schiiler - Lehrer, Vor-
gesetzter - Mitarbeiter usw.) zu sichern,

= Kommunikationsprozesse zu schaffen, die auf Vertrauen,
Respekt und Bereitschaft zur Kommunikation beruhen.

Auf zwei Ebenen kommunizieren

Den hochsten Rapport erzielen Menschen in ihrer Kommuni-
kation, wenn alle Signale, die sie aussenden, harmonisch
aufeinander abgestimmt sind.

Stimmen die Botschaften iiberein?

Aussage, Sprache, Klang der Stimme, Mimik und Gestik dir-
fen sich nicht widersprechen. Trifft das nicht zu, bilden also
Korpersprache und der Inhalt der Worte einen Gegensatz
zueinander, verlassen sich die Menschen mehr auf die non-
verbalen Signale und glauben den Worten nicht. Ein Sprich-
wort sagt: ,Der Koérper liigt nicht." Denn Kommunikation
besteht in einem weitaus groBeren Umfang aus ,Nicht-
Sprache”, der Kérpersprache bzw. nonverbalen Kommunikati-
on, als aus dem gesprochenen Wort. Amerikanische Wissen-
schaftler haben in zahlreichen Versuchen nachgewiesen, dass
die Wirkung, die eine Person mit ihrer Kommunikation erzielt,
nur zu sieben Prozent davon abhdngt, was sie sagt. Das ,Wie"
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ist entscheidend: Es vermittelt wesentlich mehr Informatio-
nen als der reine Inhalt, die Worter und der Text.

Kommunikationsinhalte

Sprache Korpersprache
45 % 55 %
Worte, Inhal- || Klang der Stim- Gestik, Mimik,
te, ,Was sage me, ,Wie sage Koérperhaltung,
ich?" ich es?" Bewegungen etc.

Korpersprache gleicht sich an

Wenn zwei Menschen Kontakt zueinander aufbauen oder
sich im Einklang befinden, kann man bei ihnen sehr haufig
eine dhnliche oder identische Kérpersprache feststellen.

Beispiel fiir den Rapport zwischen zwei Menschen

In einem Café sitzt ein junges Paar. Beide haben einen Eiskaffee

3 vor sich. Immer wieder trinken sie fast im selben Moment - wie
auf ein heimliches Zeichen hin - einen Schluck. Ihre Mimik, ihr
Lacheln und der Augenkontakt sind im gleichen Rhythmus auf
einander eingestellt. Die Kérper- und Sitzhaltung der jungen
Leute ist fast identisch: Sie haben die Beine jeweils in die gleiche
Richtung lbereinander geschlagen, wahrend des Gespréchs stiitzt
die junge Frau die Ellenbogen auf und nur kurze Zeit spater folgt
ihr der Mann in dieser Bewegung. Es scheint, als ob sich diese
zwei Menschen im Einklang, wie in einem unbeschwerten Tanz
befinden.
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Nicht nur, wenn Menschen verliebt sind, zeigen und benut-
zen sie solche Verhaltensweisen und Techniken, um Kontakt
zueinander herzustellen. Bei einem Spaziergang gleichen sich
die Schrittlangen der Beteiligten unwillkiirlich an und wer
mit einem kleinen Kind spricht, beugt sich ganz automatisch
hinunter.

Sprache dhnelt sich

Gleiches geschieht auf der verbalen Kommunikationsebene:
Wenn Experten mit Laien Uber ihre Fachgebiete sprechen,
benutzen sie vermutlich wenige Fremd- und Fachworter.
Damit sie verstanden werden, bewegen sie sich in der
sprachlichen Welt ihrer Gesprachspartner, suchen die Begrif-
fe, die beide verstehen.

Rapport macht genau das aus: Das Gemeinsame zu finden.
Denn das ist es, was uns mit unserem Gegeniiber verbindet,
was Vertrauen schafft und sozusagen eine Briicke baut, lber
die man gemeinsam mit dem Gegeniiber gehen kann.

NLP misst diesem Prozess der Vertrauensbildung eine sehr hohe Bedeu-
tung bei: Rapport ist die Grundvoraussetzung dafiir, dass Kommunikation
gelingt. Ohne Rapport ist effiziente Kommunikation nicht méglich.

In drei Schritten zu einer besseren
Verstandigung

Die meisten Menschen verwenden die verbalen und nonver-
balen Mittel unbewusst, um einen Kontakt herzustellen und
gegenseitiges Vertrauen und Verstdndnis aufzubauen. NLP-
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Anwender benutzen daflir ganz bewusst drei Techniken:
Pacing, Leading und Kalibrieren.

1. Pacing - aktiv Rapport aufbauen

Das englische Wort ,Pace” heiBt Gbersetzt ,Schritt, Gangart".
Der Begriff ,Pacing” beschreibt im NLP den Vorgang, sich im
libertragenen Sinne auf die Gangart, den Schritt des Kommu-
nikationspartners einzustellen, seine Signale aufzunehmen
und zuriickzugeben. Eine weitere Bezeichnung fiir diesen
Vorgang ist ,Spiegeln”. Dadurch, dass sich eine Person auf
einer oder mehreren Ebenen an das Verhalten ihres Gegen-
libers angleicht, baut sie Vertrauen auf. Es geht um das akti-
ve Handeln, um einen guten Rapport zu erreichen.

Beispiel

Christine Bauer ist Personalleiterin in einem mittelstdndischen

3 Unternehmen. Besonderes wichtig ist ihr die richtige Auswahl
junger Nachwuchskrafte. Die Vorstellungsgesprache mit den
jungen Stellenbewerbern sind manchmal schwierig, da diese
haufig schiichtern, dngstlich oder angespannt in ihrem Biiro
sitzen. Fiir eine realistische Beurteilung wiinscht sich Frau Bauer
eine angenehme und lockere Atmosphére. Im ersten Schritt baut
sie liber Pacing ein Vertrauensverhaltnis auf: Sie nimmt zu Ge-
sprachsbeginn eine dhnliche Korper- und Sitzhaltung wie der
Bewerber ein und achtet darauf, sich der Stimme des Gegeniibers
anzupassen - meist sprechen diese etwas leiser und langsamer.
Frau Bauer fiihlt sich durch Spiegeln in die Sprache und Kérper-
sprache des Bewerbers ein.
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Wie kann Pacing eingesetzt werden?

Pacing findet auf allen Kandlen statt, auf denen die Men-
schen Signale aussenden. Das Spiegeln des Gegeniibers kann
also stattfinden bei:

= der Korperhaltung (z. B. dhnliche Kopfhaltung oder Bein-
stellung einnehmen),

= der Gestik (die Sprache der Hande angleichen),

= den Bewegungen (Richtung und Geschwindigkeit tber-
nehmen),

= der Sprechweise (Stimmlage, Betonung, Lautstirke und
Sprechgeschwindigkeit anpassen),

= dem Atemrhythmus und dem Ort der Atmung (z. B. eben-
falls in Bauch oder Brust atmen),

= dem sprachlichen Ausdruck (dhnliche Satzlinge, Wort-
wahl, Sprachmuster und Sprachniveau wihlen),

= den Denkstilen und sinnesspezifischen Verarbeitungs-
praferenzen (z. B. den Gesprichspartner auf seiner bevor-
zugten sprachlichen Ebene ansprechen),

= Gemeinsamkeiten (z. B. Hobby, Interessen, Werte etc.)
herausstellen.

Fehler beim Pacing vermeiden

Bewusst eingesetztes Pacing ist keine einfache Technik. Ge-
rade bei Anfdngern besteht die Gefahr, dass daraus ein
Nachahmen und ,Nachiffen" des Kommunikationspartners
wird. Das schafft eher wenig Vertrauen und kann sogar belei-
digend sein. Daher ist nicht nur wichtig, genau zu beobach-
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ten, an welchen mdglichen Ansatzpunkten es sinnvoll ist,
seinen Schritt dem Gegeniiber anzugleichen. Vor allem geht
es darum, das richtige MaB zu finden, das Spiegeln auf meh-
reren Ebenen wohl dosiert und respektvoll einzusetzen, um
sich auf den Partner einzustimmen und ihn abzuholen.

Checkliste: Ist Ihr Pacing angemessen?

Ich wende Pacing nur sehr vorsichtig an, z. B.
deute ich Bewegungen nur an.

Ich gleiche mein Verhalten in kleinen, behut-
samen Schritten an.

Ich spiegele Bewegungen dann, wenn ich selbst
zu sprechen beginne.

Ich mache kleine Pausen und lasse zwischen dem
Verhalten meines Partners und meiner Reaktion
darauf etwas Zeit verstreichen.

Ich nutze nicht alle sich bietenden Madglich-
keiten zum Spiegeln.

Je mehr Aussagen Sie bejahen kdonnen, desto besser ist Ihr
Pacing. Die Aussagen, die Sie verneint haben, zeigen gleich
Verbesserungsmaglichkeiten auf.

2. Leading — den anderen mitnehmen

Der Begriff ,Leading” steht fiir das Fiihren von Menschen, fiir
Richtungen andern, sich dem Gegeniiber anvertrauen. Laut
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NLP ist dafiir Spiegeln die Bedingung. Eine Verdnderung wird
nicht gelingen, wenn kein Kontakt zum Gegeniiber besteht,
er nicht dort abgeholt wird, wo er sich gerade befindet. Wur-
de dies aber liber Pacing erreicht, kann derjenige, der fiihrt,
die gespiegelten Verhaltensweisen behutsam variieren, bis sie
die gewlinschte Verdnderung beim Gefiihrten erbracht haben.

Aufgaben des Leadings

Leading erfiillt im Kommunikationsprozess zwei wichtige

Funktionen:

1 Der Fiihrende kann schnell und einfach (iberpriifen, ob
ausreichend Rapport zum Gegeniiber herrscht: Das Ge-
sprach und der Kontakt bestehen bereits einige Zeit und
der Fiihrende spiegelt auf verbaler und nonverbaler Ebene.
Nun verdndert er seine Korperhaltung, seine Sprechge-
schwindigkeit oder die Stimme. Geht der Gesprachspartner
mit und gleicht sich dem Verhalten an, ist der Rapport er-
folgreich und es besteht eine gute Basis fiir die weitere
Kommunikation.

2 Weiter bietet Leading die Mdglichkeit, andere, neue Wege
zu beschreiten. Wenn guter Rapport besteht, kann eine
Verdanderung im Verhalten des Fiihrenden neue Ziele, al-
ternative Sichtweisen, eine verbesserte Stimmung oder
Atmosphdre schaffen. Auch hier kdnnen wieder alle Kani-
le genutzt werden: verbale (z.B. dadurch, dass andere
Reprisentationssysteme angesprochen werden) oder non-
verbale (etwa durch andere Gesten, Verdnderungen an der
Korperhaltung).
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Beispiel fiir Leading

3 Der Personalleiterin Christine Bauer ist es durch Pacing gelungen,

einen guten Kontakt zum Bewerber aufzubauen und sein Vertrau-
en zu gewinnen. Nun geht es ihr darum, seine Anspannung zu
lockern, und sie geht zum Leading tiber. Allméhlich verdndert Frau
Bauer ihre Kérperhaltung und 18st verkrampfte Sitz- und Kérper-
haltungen. lhre Stimme wird fester und etwas lauter. Der Bewer-
ber folgt ihr darin. Nach und nach fiihrt ihn Frau Bauer in einen
entspannteren und natiirlichen Zustand. Der Bewerber geht mit
ihr mit und das Gesprach findet in der gewiinschten Atmosphéare
statt.

Wann Leading erfolgreich sein kann

Fiihrung kann nur dann erfolgreich sein, wenn einige Grund-
voraussetzungen erfiillt sind. Das sind:

eine gute, gemeinsame Kommunikationsbasis,
Vertrauen in den Fiihrenden,

Respekt und Achtung vor der Welt und den Werten derje-
nigen Person, die gefiihrt werden soll,

Respekt und Achtung vor der Welt und den Werten der
Person, die fiihrt,

hohe Sensibilitdt und subtile Wahrnehmungsfahigkeiten
fiir Verdnderungen bei den Gesprachspartnern auf verbaler
und nonverbaler Ebene.

3. Kalibrieren - sich neu auf den Partner
einstellen

Einmal gemachte Wahrnehmungen und Urteile miissen im-
mer wieder neu Uberpriift und kalibriert werden. ,Der einzige
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Mensch, der sich verniinftig verhilt, ist mein Schneider. Er
nimmt jedes Mal MaB, wenn er mich sieht, wahrend alle
anderen immer wieder die alten MaBstdabe anlegen”, sagte
Mark Twain dazu.

Beim Kalibrieren geht es darum, sich auf das Gegeniiber
einzustellen, zu eichen, neu zu justieren und eine Feinab-
stimmung vorzunehmen. Kalibrieren ist die Fahigkeit, zwei
oder mehr unterschiedliche Zustdnde am Kommunikations-
partner zu erkennen und zu vergleichen, bzw. die Verdnde-
rung zu einer neutralen Befindlichkeit wahrzunehmen. Die
Voraussetzungen dazu besitzt jeder von uns: Es gilt, seine
Sinne einzusetzen und zu schdrfen: z. B. werden die Lippen
schmaler, die Haut blasser und die Stimme gepresst, wenn
ein Mensch in Wut gerdt. Wer solche Veranderungen be-
merkt, kann entsprechend darauf reagieren.

Die Féhigkeit zum Kalibrieren ist bei allen Menschen unterschiedlich
entwickelt und Veranderungen sind oft nicht deutlich sichtbar. Daher ist
es wichtig, immer wieder zu Uberpriifen, ob die eigene Einschdtzung des
Kommunikationspartners zutrifft.

Welchen Nutzen bringt das Kalibrieren?

Das Kalibrieren ist eine grundlegende Technik im NLP, die
gelibten Anwendern an vielen Stellen Aufschluss lber Stand
und Qualitat der Kommunikation gibt.

= Wer kalibriert, stellt sich immer wieder neu auf die Person,
die jeweilige Situation und auf beobachtbare Prozesse ein.
Das erhoht die Sicherheit in der Kommunikation.
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= Gemal der Annahme, dass sich Kérper und Geist wechsel-
seitig beeinflussen, kann man von auBen sichtbare, identi-
fizierbare Unterschiede auf innere Verarbeitungsprozesse
schlieBen. Berater z. B. liberpriifen Wirkung und Erfolg von
Interventionen und Botschaften, indem sie unterschiedli-
che Physiologien des Klienten vergleichen. Ein Verkdufer
sieht Abschlusssignale bei seinem Kunden, erkennt Ein-
wande, ohne dass der Kunde sich verbal duBert.

= Menschen verarbeiten Informationen verschieden und
zeigen unterschiedliche Reaktionen. Kalibrieren heiBt, die
Beobachtungen nicht zu verallgemeinern, sondern stets
neu am Gegeniiber vorzunehmen. Missverstandnisse wer-
den so vermieden und eine verallgemeinernde Einschat-
zung nach starren Beurteilungsschemata unterbleibt.

= Durch den Vergleich eigener Verhaltensweisen und sinnes-
spezifischer Wahrnehmungen mit denen anderer Men-
schen ist es mdglich, die personlichen Muster und Projek-
tionen zu uberpriifen.

Schulen Sie Ihre Wahrnehmungsfahigkeiten

Bitten Sie einen guten Freund, sich fiir eine kleine Ubung zur
Verfligung zu stellen. Ziel ist, dass Sie die sichtbaren Signale
Ihres Gegenliibers bei verschiedenen Zustinden aufnehmen
und die Unterschiede genau registrieren.

1. Schritt: Stellen Sie lhrer Testperson eine einfache, neutra-
le Frage. |hr Partner soll lhnen die Antwort nicht sagen, son-
dern nur daran denken. Beobachten Sie den normalen, neut-
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ralen Zustand: Wie sieht das Gesicht aus? Welche Haltung
nimmt lhr Partner ein?

Beispiel fiir eine neutrale Frage

3 .Wo hast du heute dein Auto geparkt?” ‘

2. Schritt: Bitten Sie lhre Testperson, fiir etwa zwei Minuten
an jemanden zu denken, den sie sehr gern hat, der ihr sympa-
thisch ist. Es geht ausschlieBlich um die innerlichen Prozesse,
deshalb soll er auch hier nicht sprechen. Veranlassen Sie
Ihren Partner durch weitere Fragen, ganz in die Vorstellung
des sympathischen Mensch einzusteigen. Beobachten Sie nun
im Detail die Verdnderungen im Vergleich zur neutralen Aus-
gangsposition in der Kérperhaltung, in Gesichtsfarbe, Mimik,
Muskelspannung, die Unterschiede in der Kérpersprache.

Beispielfragen, mit denen Sie die Vorstellung erleichtern

.Wie sieht diese Person aus?"
«Wie spricht sie?"
«Was gefallt dir so sehr an ihr?”

3. Schritt: Ihre Testperson soll wieder an etwas Neutrales
denken. Fragen Sie sie z. B. nach der Uhrzeit oder dem Wo-
chentag. Machen Sie eine kleine Pause, um wieder den neut-
ralen Zustand herzustellen.

4. Schritt: Fordern Sie Ihren Partner auf, sich einen Men-
schen vorzustellen, den er nicht mag, der ihm sehr unsympa-
thisch ist und gegen den er eine deutliche Abneigung hat -
wieder geht es ausschlieBlich um die innere Imagination.
Geben Sie Ihrer Testperson wieder ausreichend Zeit und Hil-
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festellung, wieder komplett einzutauchen. Nun werden Sie
deutliche Unterschiede bei Ihrer Testperson feststellen: Beo-
bachten Sie Kdrpersprache, Gestik, Mimik, Muskelspannung
usw. dieser so genannte Problemphysiologie.

5. Schritt: Vergleichen Sie die drei Physiologien. Was veran-
derte sich jeweils bei den inneren Bildern? Welche Unter-
schiede konnte Sie beobachten?

6. Schritt: Kalibrieren Sie und setzen Sie Ihre Erkenntnisse
um. Stellen Sie Ihrem Partner Fragen zu den beiden Personen,
die er sich vorgestellt hat. Wieder soll er nur an die jeweilige
Person denken. Nur anhand der nonverbalen Signale werden
Sie erkennen, ob lhre Testperson an die sympathische oder
die unsympathische gedacht hat - Worte sind dafiir nicht
notwendig.

Beispiel fiir Fragen zu beiden imaginierten Personen

.Wer von beiden ist groBer?”
JWer ist dlter?”
Welcher von beiden hat mehr Kinder?"

Rapport bewusst einsetzen

Im normalen, tagtdglichen Miteinander machen Menschen
unbewusst Gebrauch von ihren kommunikativen Fahigkeiten.
Intuitiv stellen sie Rapport her, spiegeln das Verhalten ihres
Gegeniibers und l6sen Konflikte so, dass alle zufrieden sind.
Wenn Kommunikation und Kontakt gut funktionieren, sind
Verdnderungen unndtig und die bisher erfolgreich eingesetz-
ten Kommunikationstechniken kénnen beibehalten werden.
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Wann Sie Rapport bewusst aufbauen sollten

Es gibt aber auch etliche Situationen, in denen es hilfreich
ist, Rapport bewusst und gezielt einzusetzen, z. B., wenn in
Kommunikationsprozessen die verwendeten Techniken un-
wirksam sind, nicht ausreichen oder gar versagen. Verande-
rungen stehen immer dann an, wenn

= der Kontakt und die gemeinsame Basis unterbrochen wur-
den (z. B. auch durch Stérungen von auBen),

= Kommunikationsprozesse ins Stocken geraten,

= deutlich Kommunikationsstérungen auftreten,

= einzelne Kommunikationspartner personliche Grenzen
erreichen (Techniken nicht beherrschen oder vor emotio-
nalen Hindernissen stehen),

= sehr groBe Unterschiede in den Denk-, Arbeitsstilen der
Partner erkennbar sind,

= Gesprachspartner sich nicht kennen und schnell eine ge-
meinsame Basis fiir Kommunikation notwendig ist,

= eigene, klare Ziele erfolgreich umgesetzt und erreicht
werden sollen.

Der bewusste und verantwortungsvolle Einsatz der NLP-Techniken des
Rapportaufbaus, Spiegelns, Leadings und Kalibrierens ermdglicht, Schwie-
rigkeiten und Hemmnisse zu liberwinden und den Kommunikationspro-
zess aktiv zu gestalten.

Rapport bewusst unterbrechen

Ebenso wie sich Rapport gezielt aufbauen ldsst, konnen Sie
ihn auch beenden. Zur eleganten Unterbrechung (auch hier
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geht es um eine vertrdgliche und wertschatzende Art und
Weise des Kontakts) nutzt der Kommunikationspartner ganz
bewusst eine deutlich wahrnehmbare Veranderung: Er modi-
fiziert Mimik und Blickkontakt, baut Abstand und Distanz
auf, setzt Kérperhaltung und Stimme ein (auch Stille und ein
Abwenden sind effiziente Signale). Wirkungsvoll sind natiir-
lich auch Worte (z. B. die klare Ansprache des Themas oder
Ziels, ein ,Nein, danke" oder ,heute geht es leider nicht, bitte
spater...”, ,Gern, leider nicht jetzt" oder ,nicht so” u. A) Ein
Unterbrechung des Rapports kann in folgenden Situationen
sinnvoll sein:

= Ein oder mehrere Gesprachspartner bengtigen eine Pause
z.B. weil sie neue Energie bendtigen.

= Dem Gesprdchspartner wird eine Pause eingerdumt z. B.
bei Vertragsabschliissen, um die Texte zu lesen.

= Das Gesprach kann wegen fehlender Information nicht
fortgesetzt werden, z. B. weil Unterlagen nicht vollstindig
sind, in einer anderen Abteilung nachgefragt werden
muss, Details geklart werden sollten u. A.

= Die vorgegebene Zeitrahmen ndhert sich seinem Ende.
= Das Gesprachsziel ist erreicht, z. B. auch bei Telefonaten.
= Wichtigere oder weitere Termine, Projekte stehen an.

= Das Gespriach nimmt eine nicht erwiinschte Wendung,
geht in eine nicht beabsichtigte Richtung.



Durch Wahrnehmungspositionen die
Perspektive wechseln

Ein Perspektivenwechsel verschafft neue, bessere Informatio-
nen. Er ermdglicht, die Dinge anders zu sehen, und schult
dadurch das Verstandnis fiir das Gegeniiber und fiir die Situ-
ation. Voraussetzung ist das Wissen, welche Sichtweise gera-
de besteht. Sie kann entweder assoziiert oder dissoziiert sein.
Assoziiert zu sein bedeutet, dass Gefiihle im Spiel sind, dass
die Person keinen oder nur wenig Abstand zur aktuellen
Situation hat. Dissoziiert dagegen ist jemand, der neutral, mit
Abstand und ohne Emotionen die Lage analysiert.

= Person befindet sich ganz = Person steht ,neben sich".
bei sich selbst.

= Sie ist im eigenen Erleben, = Person hat zur Situation

in die Situation involviert. Distanz.

= Alle Sinne sind auf Emp- = Betrachtung findet von
fang - der Mensch sieht, auBen statt, die Person ist
hort, fuhlt. Zuschauer.

= Die Person nimmt direkt = Es besteht nur eine gerin-
und unmittelbar, ohne Ab-  gere oder gar keine emoti-
stand wahr. onale Wahrnehmung (in-

nerlicher Abstand).
= Der Mensch bewertet sub- = Der Mensch beschreibt,
jektiv und personlich. nimmt aber keine Bewer-
tung vor.
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Die drei Wahrnehmungspositionen

NLP beschreibt mit den so genannten Wahrnehmungspositi-
onen Techniken, mit denen jemand seine eigene, einge-
schrinkte Sicht erweitern kann. Unterschieden werden drei
Positionen: Das Ich, das Du und der Beobachter. Sie alle
haben ihre eigenen, speziellen Merkmale.

Jede Wahrnehmungsposition bietet eigene Chancen und birgt
eigene Risiken. Wer in der Lage ist, die verschiedenen Sicht-
weisen bewusst zu durchlaufen und dabei Informationen zu
sammeln, ist besser in der Lage, eine Situation oder einen
Konflikt ganzheitlich und umfassend zu beurteilen.

Beispiel fiir einen Konflikt

=

Anke Miiller ist Personalleiterin in einem Unternehmen, das in den
letzten Jahren sehr stark gewachsen ist. Ihr Arbeitsvolumen hat
stetig zugenommen und aus diesem Grund wurde Peter Bach als
Assistent eingestellt. Mit seiner Arbeitsleistung ist sie sehr zufrie-
den, allerdings gibt es immer wieder Konflikte, die die Beziehung
zwischen ihr als Chefin und dem Mitarbeiter belasten.

Frau Miiller Idsst sich kontinuierlich von einem professionellen
Coach unterstiitzen. Bei einem Treffen greift sie das Thema auf.
Uber die drei unterschiedlichen Wahrnehmungspositionen erhalt
sie erweiterte Informationen Uber die Konfliktsituation und
bekommt Zugang zu neuen Sichtweisen.

Das Ich - den eigenen Standpunkt kennen lernen

Die haufigste Wahrnehmungsposition im Alltag ist die so
genannte erste Position, das Ich. Der Mensch ist mitten drin
im eigenen Erleben und eng verbunden mit seinen Gefiihlen.
Er setzt seine Sinne ein: sieht alles mit seinen Augen, hort
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alles mit seinen Ohren, fiihlt seine eigenen Geflihle - d. h. er
ist assoziiert im Ich. In der ersten Position muss er nicht viel
reflektieren, viele Prozesse laufen unbewusst ab.

Beispiel fiir die Ich-Position

seine Fragen, wie es ihr in der Situation geht, fallt es ihr leicht,
sofort Zugang zur Situation und zu ihren Gefiihlen zu bekommen.
Sie ist wiitend dariiber, dass sich die konstruktive Arbeit durch die
Einwdnde und Ausreden des Mitarbeiters verzogert. Sie hort
Bachs Ausfliichte und spiirt - ohne dass die Situation real be-
steht — sehr intensiv ihren Arger in sich hochsteigen.

3 Zunachst fiihrt der Coach Anke Miiller in die Ich-Position. Auf

= Chancen: Diese erste Position ermdglicht, konzentriert bei
sich selbst zu sein und die eigenen Bediirfnisse, Gefiihle,
Wiinsche und Sichtweise zu erkennen. Hier haben Men-
schen Zugang zu ihren eigenen Standpunkten und &ffnen
damit die Tiir zu ihren Ressourcen. Wer weiB, was er will,
starkt sein Selbst. Aber nicht nur die Person selbst profi-
tiert davon, wenn sie liber ein hohes MaB3 an personaler
Identitdt verfligt. Fiir den Gesprachspartner bedeutet dies,
dass er die Person besser einschdtzen kann, dass sie kon-
gruent in ihren Worten und Taten ist.

= Risiken: Wenn Menschen in der Ich-Position verharren,
verstricken sie sich zu sehr in eigenen Mustern und Sicht-
weisen, werden unflexibel. Die Chancen, die eine kritische
Distanz und das Einfiihlen in das Gegeniiber fiir die jewei-
lige Situation und die personliche Entwicklung bieten,
bleiben ungenutzt.
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Das Du - den Blickwinkel des anderen einnehmen

Die zweite Position erkundet die Welt des anderen. Wer diese
Wahrnehmungsposition, das Du, einnimmt, versetzt sich ganz
in die Geflihlswelt, Gedanken und Denkstile seines Ge-
sprachspartners, sieht die Dinge mit dessen Augen, hort mit
dessen Ohren und fiihlt, was dieser fiihlt. Von seiner eigenen
Person ist er dissoziiert, hat dazu also Abstand. In die Du-
Position ist er dagegen ganz eingestiegen, vollstdndig assozi-
iert. Es geht darum, die Welt des anderen zu erkunden und zu
verstehen. ,Urteile nicht liber einen anderen, bevor du nicht
mindestens eine Meile in seinen Mokassins gelaufen bist",
lautet ein altes Indianer-Sprichwort.

In der Praxis kommt es oft vor, dass Menschen, die sich in die Du-Position
begeben haben, plotzlich ihre Sprache verdndern, den Wortschatz des
Gegeniibers verwenden, seine Gestik und Mimik bernehmen usw. Sie
nimmt die Welt tatséchlich mit dessen Augen und Ohren wahr.

Beispiel fiir die Du-Position

Anke Miillers Coach fiihrt sie anschlieBend in die so genannte

3 zweite Position, um ihr Zugang zu den Denkweisen und Empfin-
dungen ihres Mitarbeiters zu verschaffen. Sie assoziiert sich in die
Denkweise von Peter Bach. Sie fragt sich: ,Was ist mir als Peter
Bach als Assistent von Anke Miiller wichtig?" In der zweiten
Position wird ihr die Hilflosigkeit bewusst gegen die deutliche
sichtbare Verdrgerung und die knappen Anweisungen, die die
Chefin vorbringt. Sie empfindet - als Peter Bach - die Versuche,
eigene Argumente anzubringen, als frustrierend und wenig moti-
vierend, da sie nicht gehdrt wird und kein wirklicher Dialog
stattfindet.
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= Chancen: Durch die veranderte Sichtweise kann die Per-
son erfahren, wie ihr Gegeniiber die Lage einschatzt, wel-
che Bediirfnisse und Emotionen der Gesprachspartner hat.
Je mehr es gelingt, sich von seinen eigenen Sichtweisen,
Denkstilen und Gewohnheiten zu I6sen, desto tiefer ist der
Zugang zu der Welt und der Landkarte des anderen. Weil
die eigenen personlichen Filter und Denkweisen (fiir kurze
Zeit) abgelegt werden, erhilt sie Zugang zu véllig neuem
Erleben, neuen Bildern, Gerduschen und Gefiihlen. Damit
weitet sich die eigene Welt, erfahrt eine Bereicherung, die
personliche Flexibilitdt erndht sich und das soziales Ein-
fiihlungsvermdgen wachst.

= Risiken: Wer die zweite Position zu stark betont, lauft
Gefahr, die Belange anderer {iber eigene Ziele und Wiin-
sche zu stellen. Diese Menschen leiden dann hdufig unter
einem schwachen Selbstwertgefiihl, sie leben nicht ihr in-
dividuelles Leben.

Der Beobachter — die Lage sachlich analysieren

Die dritte Wahrnehmungsposition schaut als neutraler Beob-
achter auf das Ich und das Du. Er ist frei von Emotionen und
analysiert die Beziehung von erster und zweiter Position
zueinander. Die dritte Wahrnehmungsposition ist dissoziiert
sowohl vom Ich als auch vom Du.
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Beispiel fiir die Beobachter-Position

Nun betrachtet Anke Miiller die Situation in der dritten Position

3 von auBen. Sie nimmt eine konkrete Konfliktsituation wie in
einem Film, auf einer Leinwand wahr. Sie agiert nicht direkt und
kann die beiden Beteiligten kritisch und ohne Emotionen aus der
Ferne betrachten. Aus dieser Perspektive erkennt sie sofort das
Ungleichgewicht in der Kommunikation. Die Art und Weise der
Gespréche, das Verhalten und der Ton in der Unterhaltung sind
Ausloser fiir die mangelnde Motivation bei Peter Bach, der sich
zuriickzieht. lhr war ihr persénliches Verhalten als Vorgesetzte
angemessen vorgekommen, von auBen betrachtet erkennt sie
jedoch, an welchen Stellen sie Fehler gemacht hat.

= Chancen: Eine Person, die eine Situation aus diesem
Blickwinkel betrachtet, ist an ihr emotional nicht beteiligt,
hat Distanz und vermittelt die Sichtweise von auB3en. Der
Beobachter ist nicht Teil des Kommunikationssystem und
verwendet nicht deren Muster und Interaktionen. Damit
kann er aus dem Kreislauf der Emotionen und den Kom-
munikationsschleifen herausfiihren, in die sich die beiden
anderen Positionen mdglicherweise verstrickt haben. Ab-
laufe, Spielregeln, Strukturen und Ldsungsansdtze liegen
aus dieser Perspektive deutlich vor Augen. Die dissoziierte
Betrachtung weitet den Blick zusatzlich, erkennt Abhan-
gigkeiten und bringt Analyse und Sachlichkeit ins Spiel.

= Risiken: Eine Person, die die dritte Wahrnehmungspositi-
on deutlich bevorzugt, erlebt und erfahrt womaglich eige-
ne Gefiihle und die der Kommunikationspartner nicht oder
nur unzureichend. Die Welt wird eher niichtern und dis-
tanziert gesehen.
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Beispiel fiir Erfahrungsgewinn

Alle drei Positionen haben dazu beigetragen, dass Anke Miiller die
unterschiedlichen Sichtweisen erfahren und gewiirdigt hat. Aus
diesen Erfahrungen heraus kann sie ihr Verhalten als Fiihrungs-
kraft verdndern und anpassen.

Checkliste: Fragen der einzelnen
Wahrnehmungspositionen

= Was denke ich (tiber mich)?"

= Wie geht es mir?"

=  Wie beurteile ich die Situation?"

= ,Welche Meinung habe ich von meinem Gegeniiber?"

= Wenn ich du wére, wie dachte ich dann liber mich?"

=  Wie fiihlte ich mich in dieser Situation, wére ich an
deiner Stelle?"

= Welche Meinung hatte ich dann iber die anderen betei-
ligten Personen?”

= Welche Einschatzung der Situation trafe ich unter die-
ser Voraussetzung?"

= ,Wie gehen Ich- und Du-Position miteinander um?*

= Welche Reaktionen |6st das individuelle Verhalten der
Personen beim jeweils anderen aus?"

= Wie lduft der Dialog untereinander ab bzw. was fehlt in
der Kommunikation zwischen den Personen der ersten
und der zweiten Position?"
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Wie Sie sich in die unterschiedlichen Po-
sitionen begeben

Nicht jedem gelingt es auf Anhieb und ohne Schwierigkeiten,
von einer in die andere Wahrnehmungsposition zu wechseln.
NLP kennt verschiedenen Methoden, die diesen Vorgang
erleichtern.

Hilfreich ist oft, den Wechsel der Wahrnehmungsposition durch einen
raumlichen Wechsel zu begleiten, also z. B. sich auf einen anderen Stuhl
zu setzen oder in einen anderen Raum zu gehen. Damit schaffen Sie Dis-
tanz zur vorangegangenen Position und es fallt leichter, sich auf die neue
Sichtweise einzulassen.

Eintauchen in die Ich-Position

Wenn es darum geht, ganz und vollstindig in die erste
Wahrnehmungsposition einzutauchen, hilft die so genannte
Assoziierungstechnik. Hierfiir werden die verschiedenen Rep-
risentationssysteme genutzt (s. Seite 22 ff.).

= Sich visuell zu assoziieren bedeutet im NLP, nicht nur, eine
Situation oder eine Person vor dem inneren Augen entste-
hen zu lassen. Vielmehr modifiziert der Anwender im An-
schluss innerhalb des vorgestellten Bildes die verschiedenen
Eigenschaften, die zum Sinneskanal ,Sehen" gehoren - die
so genannten Submodalitdten (s. Seite 109 ff.). Wie mit
einem Regler verandert er z. B. GroBe, Farben und Anord-
nung einzelner Elemente, variiert Konturen und Helligkeit.
= |m Sinnesbereich ,Horen" taucht der Anwender zunéchst
in die akustische Kulisse einer Situation ein, um dann die
auditiven Eigenschaften zu variieren. Stimmen, Gerdusche,
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Klange kdnnen z. B. lauter, leiser, kiirzer, langer, unterbro-
chen oder durchgangig vorgestellt werden.

= Assoziierung im kindsthetischen Bereich heiBt, dass sich
die Konzentration der Person auf das Kdrpergefiihl richtet.
Gibt es im Korper eine Stelle, an der sich das Gefiihl deut-
lich von anderen Kdérperregionen unterscheidet, z. B. hin-
sichtlich der Temperatur, Druck oder Muskelspannung?

Die Assoziierungstechnik ermdglicht es, liber die vielen De-
tails, die dabei Beachtung finden, ganz in die Ich-Position
einzutauchen und vdllig neue Aspekte zu entdecken.

Die ,,Als-ob-Technik” — der Weg in die Du-Position

Um in die zweite Wahrnehmungsposition zu gelangen, ist es
notwendig, so zu tun, als ob man tatsichlich die andere
Person sei. Wer die Du-Position erreichen will, stellt sich im
Detail vor, wie sich das Gegeniiber verhdlt, wie und wo er
lebt, was ihm wichtig ist.

Auch hier spielen die Sinne wieder eine groe Rolle. Um sich
mdglichst weitgehend in einen anderen Menschen hineinver-
setzen zu konnen, sollte man all das horen, was er hort, all
das sehen, was er sieht, als das flihlen, was er fiihlt. Assoziie-
ren bedeutet hier, vollstdndig in die Lebens- und Denkwelt
des anderen Menschen einzutauchen, sich vorzustellen, dass
man die gleichen Erfahrungen, Wiinsche und Erwartungen
hat: Es ist die Simulation einer zweiten, unterschiedlichen
Welt. Je besser die Simulation und Assoziierung gelingt,
desto mehr Informationen lber und Verstindnis fiir die an-
dere Person entstehen.
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Uber die Dissoziationstechnik zur Beobachter-
Position

Mithilfe von Dissoziationstechniken schaffen Menschen
Distanz zu den von einem selbst oder von anderen erlebten
Situationen. Sie treten sozusagen aus der aktuell ablaufen-
den Handlung, nehmen eine Art ,Vogelperspektive” ein und
bewerten die Sachlage neutral und mdglichst emotionslos.
Ebenso wie bei der Assoziierung iber die verschiedenen Sin-
ne Ndhe geschaffen wird, entsteht bei der Dissoziation auf
ahnlichem Weg Abstand:

= Bei der visuellen Dissoziation verdndert der Betrachter
seine Entfernung oder seine Position im vorgestellten Bild,
sodass er z. B. wie aus einem Hubschrauber, von einem
Berg herab oder durch einer durchsichtigen Mauer hin-
durch die Lage beobachtet.

= Auditive Dissoziation verdndert z. B. die Entfernung, die
Lautstdrke oder die Geschwindigkeit von Stimmen und
Gerduschen. So kann z.B. Abstand zu aggressiven und
lautstark vorgetragenen Vorwiirfen hergestellt werden und
eine objektive Beurteilung erfolgen.

= Die kindsthetische Dissoziation nutzt z. B. die Kdrperspra-
che, um Distanz zu schaffen, etwa indem die Person die
Arme verschrankt oder den Oberkérper zuriicklehnt.



NLP-Technik 2:

Ziele erreichen,
Ressourcen nutzen

Wenn Ziele positiv und richtig formuliert sind, dann wirken
sie motivierend und sind Motor fiir aktives Handeln.

Im folgenden Kapitel lesen Sie,

= wie Sie in neun Schritten zu wohlgeformten Zielen kom-
men, mit denen Sie Ihre Vorhaben besser umsetzen (S. 62),
und

= wie Sie mit der Ankertechnik im richtigen Moment auf die
notwendigen Ressourcen zugreifen kdnnen (S. 75).



60 NLP-Technik 2: Ziele erreichen, Ressourcen nutzen

Die Zielarbeit im NLP

Viele Menschen sind sehr gut darin, Fehler, Schwierigkeiten
und Hindernisse detailliert zu schildern. Die Aufmerksamkeit
richtet sich dabei in die Vergangenheit und auf genau be-
schriebene Problemsituationen. Die Fragen, die sie sich dann
stellen, tragen nichts zur Zielerreichung bei.

Beispiele fiir problemorientierte Fragen

Was l3uft falsch, was klappt nicht richtig?
Wie lange besteht das Problem schon?

Welche Ursachen gibt es fiir das Problem?

Welche Griinde gibt es, dass das Problem nach wie vor besteht?
Wer trdgt die Schuld dafiir, dass die eigenen persdnlichen Ziele
und Wiinsche nicht verwirklicht werden?

Warum wurde noch nichts unternommen?

Ohne sich dessen bewusst zu sein, ist das Augenmerk auf Fehler
gerichtet. Als Ziele formulieren diese Menschen negative Ver-
meidungsziele, d. h., sie listen auf, was sie alles nicht wollen.
Und sie hoffen immer wieder darauf, dass es in einem neuen
Anlauf, bei der nachsten Gelegenheit doch noch irgendwie
klappt, die eigentlich angestrebten Ziele zu erreichen. Meist ist
das aber auf diesem Weg entweder gar nicht oder erst nach
langeren und manchmal schmerzlichen Umwegen mdglich.

Auf Losungen setzen

Was diesen Personen haufig - auch Uber einem ldngeren
Zeitraum hinweg - nicht auffallt, ist die Tatsache, dass sie
die Zickzackwege oder gar das Scheitern der Zielerreichung
selbst verursachen - durch ihr eigenes Verhalten, durch man-
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gelhafte Planung sowie durch fehlende oder falsche Formu-
lierung von Zielen. Nicht die Beschreibung der auftretenden
Schwierigkeiten oder dessen, was wir nicht wollen, fihrt uns
zu Ergebnissen. Vielmehr gilt es, Ziele positiv und richtig zu
formulieren (s. Seite 62 ff). Dann sind sie sinnvoll, wirken
motivierend und sind Motor fiir aktives Handeln.

Konzentration auf das Machbare

NLP arbeitet zielorientiert. Die Anwender konzentrieren sich
auf Losungen, formulieren klare Absichten und legen not-
wendige und umsetzbare Schritte fest. Dadurch wird die
Energie auf das Machbare konzentriert und nicht an anderer
Stelle verschwendet - z. B. im Verharren bei den Schwierig-
keiten, auf der Suche nach maoglichen Ursachen und Schuldi-
gen oder in der Furcht vor potenziellen Folgen.

Eigene Ziele erforschen

Wer seine Ziele erfolgreich und effektiv umsetzen will, muss
zundchst sehr genau und konkret wissen, was er wirklich will,
welche Vorhaben er wie erreichen will. Er muss fiir sich Fra-
gen beantworten wie: ,Was ist fiir mich in meinem Leben, in
meinem Alltag, in meinem Beruf wichtig?" und ,Wo mdchte
ich hin - mit meinem Leben und in meinem Beruf?“. Hinzu
kommt noch die Reflexion lber den personlichen Einfluss,
also die Handlungsmacht, und die individuellen Fahigkeiten.
SchlieBlich ist es wenig sinnvoll, sich eine Weltkarriere als
Pianist vorzunehmen, wenn man mit Mitte Zwanzig zum
ersten Mal vor einem Klavier sitzt. Die dafiir notwendigen
Fahigkeiten sind dann kaum mehr zu erlangen.
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Ein Ziel ist real und konkret

Im NLP werden ,Utopie” und ,Wunsch" deutlich vom Begriff
.Ziel" abgegrenzt.

= Eine Utopie stellt eine unmdgliche Zukunft dar, wie sie
etwa die Science-Fiction-Literatur in fantasievollen Schil-
derungen und Szenarien ausmalt.

= Ein Wunsch beschreibt eine potenzielle Zukunft, also eine
maogliche und eine wiinschenswerte Zukunft.

= Ein Ziel ist dagegen geprédgt durch Erreichbarkeit, wirkt in
eine tatsdchlich eintretende und absehbare Zukunft
hinein, es ist konkret.

Ziele sind reale, praktisch umsetzbare Positionen, die heute,
in der Gegenwart von der Person gedacht werden. Sie kdnnen
mit allen Sinnen erfahren und wahrgenommen werden. Kon-
krete Handlungsbeschreibungen dienen als Wegweiser hin
zum Ziel und zur Losung. Das unterscheidet die NLP-
Zielarbeit wesentlich von reinen Wiinschen und guten Vor-
satzen.

Neun Regeln fiir wohlgeformte Ziele

Um die personlichen Ziele zu formulieren und erfolgreich
umzusetzen, ist es wichtig, sie an einer bewussten Planung
und Herangehensweise auszurichten. NLP verwendet hierfiir
den Begriff der ,Wohlgeformtheit" von Zielen.
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1. Regel: Formulieren Sie lhre Ziele positiv

Zielformulierung im Sinne von NLP verwenden vor allem
positive Worter und Aussagen, Verneinungen wie ,nicht”,
.keine" oder ,ohne" kommen nicht vor. In der neurologischen
Verarbeitung gibt es kein ,Nein". Das menschliche Gehirn ist
tiberfordert, wenn es an etwas nicht denken, sich etwas nicht
vorstellen soll.

Beispiel fiir die Verarbeitung von negativen Formulierungen

Das Gehirn erhdlt den Befehl: ,Denke nicht an einen roten Por-

3 sche”. Die Reaktionen konnen sein: Der Gedanke an einen Porsche,
allerdings an einen blauen. Oder ein rotes Fahrrad kommt dem
Menschen in den Sinn - mdglicherweise auch ein Ferrari. In den
meisten Fdllen aber erscheint vor dem geistigen Auge genau jener
Gegenstand, der eigentlich gemieden werden soll: ein roter Por-
sche.

Negative Formulierungen beschreiben den Weg von etwas
weg - aber wohin? Sie vermitteln keine Richtung, keinen
Endpunkt. Zudem lenkt sie die Aufmerksamkeit auf das Un-
angenehme, das Problem. Wer an das ,Nicht" denkt, repra-
sentiert innerlich das Problem. Die Formulierung: ,Ich werde
nicht mehr rauchen" stellt das Rauchen ins Rampenlicht -
ebenso wie es zuvor im Beispiel mit dem roten Porsche der
Fall war. Fragen Sie sich bei negativen Formulierungen:
Wenn ich das nicht will, was will ich dann?

Bei manchen Formulierungen ist erst auf den zweiten Blick zu erkennen,
dass sie negativ formuliert sind. Dazu gehdren z. B. Sdtze wie ,Ich will
mit den Rauchen aufhéren”, ,Ich will verhindern, dass das Projekt schei-
tert" oder ,Ich will meine Angst vor Schlangen verringern”.
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Beispiele fiir negative und positive Zielformulierungen

Negative Formulierung: ,Ich mache nicht mehr so viele Fehler,
wenn ich einen Brief an die Filiale in England schreibe.”

Positive Formulierung ,Ich lerne tdglich mindestens drei neue
englische Worter und iibe zehn Minuten lang die englische
Grammatik.”

2. Regel: Formulieren Sie lhr Ziel pragnant und in
der Gegenwart

Wohlgeformte Ziele sind in der Gegenwartsform, pragnant,
im Aktiv und ohne Konjunktive verfasst. Formulierungen wie
JIch werde das Ziel erreicht haben" oder ,Ich wiirde", ,Ich
konnte", ,Ich méchte", ,Ich sollte”, ,Ich versuche”, ,Ich gebe
mir Miihe" o. A. vermitteln etwas Ausweichendes, das der
gewiinschten Klarheit der Ziele widerspricht.

Beispiele fiir nicht pragnante und pragnante Aussagen

Kollegen aus England flieBend sprechen kdnnen, wenn diese
anrufen.”

3 Wenig pragnante Formulierung: ,Ich wiirde gern mit meinen

Pragnante Formulierung: ,Ich besuche einmal pro Woche den
Business-English-Kurs an einer spezialisierten Sprachschule.”

3. Regel: Arbeiten Sie ohne Vergleiche

Vergleiche haben eine dhnliche Wirkung wie Verneinungen.
Sétze wie ,Ich will besser sein als im letzten Jahr” geben dem
Gehirn keine Anhaltspunkte, wie das Ergebnis tatsdchlich
auszusehen hat. Was heil3t besser? Besser in Bezug auf was?
Wie kann ich dieses ,Besser” erreichen und woran merke ich,
dass ich es erreicht habe? Ziele, die so schwammig formuliert
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sind, bieten viele Ausweichmdglichkeiten bei der Umsetzung
und werden eher selten erreicht.

Beispiele fiir Ziele mit und ohne Vergleich
3 Ziel mit Vergleich: ,Ich werde besser Englisch sprechen als es zum

jetzigen Zeitpunkt der Fall ist. In meinen Briefen sind weniger
Fehler."

Ziel ohne Vergleich: ,Bei Telefonaten aus England kann ich flie-
Bend und ohne Fehler Auskunft geben und die Anrufer héflich
weitervermitteln. Meine Anschreiben sind fehlerfrei.”

4. Regel: Ziele sollten sinnesspezifisch konkret sein

Motivierende Ziele sind mit den Sinnen wahrnehmbar und
tberpriifbar. Bei der Formulierung des Ziels sollten Sie sich
fragen, woran Sie erkennen, ob Sie das Ziel erreicht haben
oder nicht. Was sehen, héren und fihlen Sie ganz konkret in
diesem Moment? Erleben Sie lhre Ziele mit allen Sinnen.

Beispiele fiir nicht sinnesspezifische und sinnesspezifische Ziele

3 Nicht sinnesspezifisches Ziel: ,Mein Englisch ist gut.”

Sinnesspezifisches Ziel: ,Am Ende des Business-English-Kurses
halte ich mein Zertifikat in den Hénden. Ich hore, dass meine
englischen Kollegen in normalem Tempo sprechen und anspruchs-
volle Worter verwenden, weil sie wissen, dass ich sie gut verstehe.
Bekomme ich einen englischen Brief, verstehe ich den Inhalt
sofort und kann unmittelbar darauf reagieren. Ich sehe, dass
meine englischen Briefe fehlerfrei sind.”

5. Regel: Legen Sie Kriterien fest, an denen Sie die
Zielereichung iiberpriifbar und messbar machen

Bereits bei der Ausarbeitung von Zielen sind eindeutige,
messbare Erfolgskriterien notwendig. Sonst ist es nicht még-
lich, den jeweiligen Zielerreichungsgrad und den Zeitpunkt
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der Zielerreichung zu erkennen. Sinnvoll ist es daher, z. B. ein
konkretes Datum oder einen feststehenden Termin in die
Zielformulierung aufzunehmen. Ungeeignet sind dagegen
Wort wie ,demnéchst”, ,bald", ,in Kiirze" oder ,in absehbarer
Zeit". Jeder versteht etwas anderes unter diesen Begriffen
und die Gefahr ist groB, dass die Aufgaben bei solchen Zeit-
vorgaben wieder und wieder verschoben werden.

Die Messbarkeit bezieht sich aber nicht nur auf den ange-
strebten Zeitpunkt. Auch in Bezug auf andere Faktoren gilt
es, Kriterien zu definieren, z. B. die Festlegung auf bestimmte
Stiickzahlen, Erfolgsquoten, Qualitatsstandards usw.

Beispiele fiir nicht messbare und messbare Ziele

Nicht messbar: ,Es gelingt mir, mein Englisch zu verbessern.”
Messbar: ,Bis zum 30.9. des nachsten Jahres habe ich alle vier
Teile des Business-English-Kurses absolviert und das Zertifikat
geschafft.”

6. Regel: Uberpriifen Sie die Auswirkungen lhrer
Ziele

Jeder Mensch ist Teil groBerer Systeme, etwa seiner Familie,
dem Betrieb, dem Freundeskreis. Jedes Ziel hat Auswirkungen
nicht nur auf ihn selbst, sondern auch auf die Umwelt. Daher
ist es wichtig, Vorhaben daraufhin zu priifen, welche Konse-
quenzen und Auswirkungen sie auf die Umgebung haben.
Womaéglich stellt sich dabei heraus, dass sie nur zu einem
Preis zu verwirklichen sind, den man nicht zu zahlen bereit
ist. Zu diesem Zweck wird im NLP noch die so genannte 6ko-
logische Priifung der Zielformulierung vorgenommen. Sie
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untersucht die Neben- und Wechselwirkungen der Zielerrei-
chung.

Auch wenn es auf den ersten Blick schwer fillt, die Schattenseiten eines
motivierenden Ziels zu beleuchten - es ist wichtig, sich die konkrete Fra-
ge nach duBeren oder inneren Widerstdnden, Hindernissen und Zweifeln
zu stellen. Mit dem so genannten Oko-Check erreichen Sie, dass die Ziele
mit allen Aspekten lhrer individuellen Lebenssituation in Einklang stehen.

Die Zielformulierung und der Erfolg der individuellen Ziele

lassen sich an folgenden 6kologischen Kriterien messen:

= Situation und Kontext: In welcher Situation und in wel-
chem Umfeld ist das Ziel angemessen?

= Konsequenzen: Welche Konsequenzen ergeben sich aus
der Zielerreichung? Wen betrifft das noch?

= Einwdnde und Zweifel: Was spricht gegen das Ziel? Wer
konnte Einwdnde haben? Welche inneren Widerstdande
gibt es in der Person selbst?

= Kosten: Auf was muss eventuell verzichtet werden? Wel-
che Nachteile ergeben sich?

Beispiel fiir die dkologische Priifung

.Die Teilnahme am Business-English-Kurs kostet ungefahr 1500

3 Euro. Das bedeutet, dass ich nicht in den Urlaub fahren kann. Der
Kurs findet zweimal in der Woche abends und einmal monatlich
auch am Wochenende statt. Ich kann daher fiir anderthalb Jahre
nur noch einmal in der Woche zum Volleyball-Training gehen.
AuBerdem habe ich weniger Zeit, um an den Wochenenden zu
meinem Partner nach Berlin zu fahren.”
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7. Regel: Richten Sie kurze Feedbackbdgen ein

Bei Zielen, deren Erreichung in ferner Zukunft liegt, besteht
die Gefahr, dass man sie aus den Augen verliert. Deshalb ist
es wichtig, kurze Feedbackbdgen einzurichten, die die Fort-
schritte sichtbar machen und dadurch motivierend wirken.
Langfristige, gréBere Ziele lassen sich in kurzfristigere, klei-
nere Teilziele zerlegen. Die Vorteile sind:

Die einzelnen Ziele und die entsprechenden Zeitspannen
sind liberschaubarer.

Anhand der Zwischenschritte ist lberpriifbar, ob GroBe
und realistische Umsetzbarkeit des Ziels stimmen.

Es sind wesentlich friiher Indikatoren vorhanden, ob man
sich mit der Umsetzung auf dem richtigen Weg befindet.

Die Erreichung der Teilziele gibt Gelegenheit, sich selbst
bereits zwischendurch zu belohnen. Das motiviert und
wirkt als Verstarker auf dem Weg zum groBBen Ziel.

Beispiel fiir Teilziele

.Bis um 30.9. diesen Jahres habe ich den ersten Teil des Business-
English-Kurses erfolgreich abgeschlossen, bis zum 31.3. des
nachsten Jahres den zweiten Teil. Den dritten Teil habe ich bis
zum 30.6. des néchsten Jahres geschafft.”

8. Regel: Legen Sie lhre personlichen Ziele so fest,
dass deren Erreichbarkeit in lhrer eigenen Kontrolle
liegt

Oft haben Ziele eine Verhaltensdnderung von anderen Perso-
nen zum Inhalt, z. B. ,Ich mdchte, dass ich bei meinen Kolle-
gen als Fachmann akzeptiert werde". Allerdings gibt es keine
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direkte Moglichkeit, ,Akzeptanz” bei anderen Menschen aktiv
herzustellen. Die richtige Frage in diesem Zusammenhang
lautet: ,Wie muss ich mich verhalten, damit mich meine
Kollegen als Fachmann wahrnehmen und beurteilen?”. Die
Ziele, die sich aus diesen Fragen ergeben, hdngen ausschlie3-
lich von den individuellen Fahigkeiten und dem personlichen
Handeln ab.

Beispiele fiir nicht kontrollierbare und kontrollierbare Ziele

Nicht kontrollierbar: ,Ich mdchte, dass meine Kollegen in England
mein gutes Englisch erkennen und anerkennen.”

Kontrollierbar: ,Ich spreche am Telefon und auf Meetings flieBend
und gewandt Englisch mit meinen Kollegen und fiihre bei Gele-
genheit auch Smalltalk mit ihnen."

9. Regel: Formulieren Sie Ziele, die fiir Sie person-
lich attraktiv und interessant sind

.Mein Chef erwartet von mir ..." oder ,ich sollte mal wie-
der.." - das klingt beides weder interessant noch herausfor-
dernd. Ziele sollten einen deutlichen personlichen Nutzen
stiften, nur dann sind sie es in den Augen der betreffenden
Person wert, dass Energie in sie investiert wird.

Beispiel

Wenig attraktiv: ,Mein Vorgesetzter erwartet von mir, dass ich
mein Englisch verbessere.”

Attraktiv: ,Ich bewdltige meine englischsprachige Korrespondenz
in der Halfte der Zeit."
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Checkliste: Uberpriifen Sie Ihre
Zielformulierungen

Ist das Ziel positiv verfasst?
Ist es in der Gegenwart und im Aktiv formuliert?
Ist es ohne Vergleiche aufgesetzt?

Wissen Sie, woran Sie merken werden, dass Sie
das Ziel erreicht haben, was Sie sehen, horen,
flihlen werden?

Sind messbare Erfolgskriterien definiert?
Steht fest, wann genau das Ziel erreicht ist?
Haben Sie gekldrt, wen das Ziel (noch) betrifft?

Sind eventuelle Zweifel und Einwénde Dritter im
Vorfeld ausgeraumt worden?

Wissen Sie, wer Sie eventuell bei der Zielerrei-
chung behindern wird?

Haben Sie sich iberlegt, wer Sie bei der Zieler-
reichung unterstiitzen kann?

Steht das Ziel im Widerspruch zu anderen per-
sonlich wichtigen Zielen?

Haben Sie bei der Zielformulierung die Verande-
rungen auf lhr Umfeld beriicksichtigt?

Sind Sie sich lber die Konsequenzen im Klaren,
die sich fiir Sie personlich ergeben?



Neun Regeln fiir wohlgeformte Ziele

Haben Sie iiber die Nachteile des Ziels nachge-
dacht? Uber den Preis bzw. die (materiellen und
immateriellen) Kosten?

Ist es lhnen die Erreichung des Ziels wert, dass
Sie dafiir womdoglich etwas anderes aufgeben
missen? Wissen Sie, was Sie gegebenenfalls
opfern miissen?

Wissen Sie, welche Vorteile lhnen die Zielerrei-
chung bringt, was Sie gewinnen?

Kennen Sie die Bedingungen, die zu erfiillen
sind?

Hat |hr Ziel die richtige GrofBe, ist es liberschau-
bar, ist es attraktiv?

Ist das Ziel in kleinere Teilziele zerlegbar?
Ist der Zeithorizont klar definiert und realistisch?
Haben Sie Zwischenschritte festgelegt?

Héngt das Ergebnis von lhnen ab? Sind Sie selbst
fiir die Erreichbarkeit des Ziels verantwortlich?

Bereichert die Zielerreichung, die Umsetzung des
Ziels Ihr Leben?

Fragen, die Sie mit ,Nein" beantworten, zeigen einen Hand-
lungsbedarf auf: An diesen Stellen sollten Sie nochmals in die

Zielarbeit einsteigen.
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Personliche Ziele erreichen

Wohlgeformte Ziele zu formulieren und sie dem Oko-Check
zu unterziehen, steht am Anfang der Zielarbeit. Entscheidend
ist aber die Umsetzung. Denn was bringt die schonste Ziel-
formulierung, wenn die Umsetzung ausbleibt?

Handlungsplan erstellen

Wer die ersten Handlungsschritte hin zum konkreten Ergeb-
nis plant und festlegt, setzt seine Ziele eher um. NLP verwen-
det dazu die so genannte ,Future Pace"-Technik.

Schritte zur Zielerreichung simulieren

Beim Future Pace stellt sich der Anwender vor, wie er einen
oder auch mehrere Schritte hin zum Ziel macht. Wie sieht die
jeweilige Situation aus? Wie genau verhdlt er sich? Was ist
der erste Schritt und welche weiteren folgen dann zu wel-
chem Zeitpunkt? Damit schldgt er eine Briicke von der Ziel-
definition in der Gegenwart hin zur zukiinftigen Situation
und verkniipft gewiinschte, geplante Verdnderungen mit
konkreten und realen Handlungen.

Aktionsplan schriftlich festhalten

Besonders gut hat sich ein schriftlicher Aktionsplan bewahrt,

der wie ein Fahrplan zeigt, wo es lang geht.

= Der Aktionsplan halt die Eckdaten und MaBnahmen fiir die
bewusste Umsetzungsphase fest und bringt sie in eine lo-
gische zeitliche Reihenfolge.
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= Er zeigt wann, von wem, wo, mit welchen Mitteln, unter
welchen Bedingungen und innerhalb welchen Zeitrahmens
erste Schritte umzusetzen sind.

= Er dient dazu, das Unbewusste sozusagen auf die Realisie-
rung der Ziele zu programmieren. Dazu wird er regelmaBig
durchgelesen und fiir Probedurchgdange der weiteren
Schritte und zur Visualisierung des Ziels genutzt.

Verantwortlichkeit erkennen und
Erfolge belohnen

Haufig sind Ziele auch mit Fragestellungen verkniipft, die
andere Menschen, z. B. Teamkollegen oder Familienmitglie-
der, betreffen. Dabei ist es besonders wichtig, auf die eigene
Verantwortlichkeit zu achten. In der Umsetzungsphase ste-
hen dann Fragen im Vordergrund wie ,Was muss ich person-
lich tun, dass mein Kollege so handelt, dass genau das ge-
schieht, was mir in der Zielumsetzungsphase nitzt und mich
im Prozess hin zum Ziel unterstiitzt?".

Nicht zuletzt gilt es, sich flir Meilensteine, die erreicht wur-
den, auch zu belohnen. Die Anerkennung fiir die eigene Leis-
tung fallt vielen Menschen schwer, erleichtert es aber, gerade
bei langfristigen Zielen am Ball zu bleiben. Vereinbaren Sie
mit sich selbst eine Belohnung fiir den Moment, wenn ein
Teilziel geschafft ist. Achten Sie aber darauf, dass Ergebnis
und Anerkennung in einem guten Verhdltnis zu einander
stehen: z. B. ein Kinobesuch fiir einen kleinen Teilschritt, ein
neuer Pullover fiir ein groBes Zwischenergebnis.



. 74 NLP-Technik 2: Ziele erreichen, Ressourcen nutzen

Checkliste: Schritte zur Zielerreichung

Welche einzelnen Schritte sind notwendig?

In welcher zeitlichen und logischen Reihefolge
sollten Sie sie unternehmen?

Welchen Zeitrahmen erfordern die einzelnen
Schritte?

Wer ist gegebenenfalls bei ihnen beteiligt?
Was ist fiir die Umsetzung notig?

Wie kdnnen Sie sicherstellen, dass Sie an |hre
Umsetzungsstrategie erinnert werden?

Was ist der erste Schritt zur Zielerreichung?
Wann genau erfolgt der erste Schritt?

Wo genau, in welcher Situation, an welchem Ort
erfolgt der erste Schritt?

Was und wie genau werden Sie beim ersten
Schritt sagen, horen, fiinlen und tun?

Woran erkennt |hr Umfeld, dass Sie mit der
Zielerreichung begonnen haben?

Wie belohnen Sie sich am Ende bei der
Zielerreichung?



Mit der Ankertechnik Ressourcen
nutzen

Die elfte Grundannahme besagt, dass Menschen alle Res-
sourcen besitzen, die sie fiir die Zielerreichung brauchen. Im
Alltag geht es darum, diese Ressourcen anzuzapfen, um Auf-
gaben erfolgreich anzugehen. NLP benutzt in diesem Zu-
sammenhang so genannte Anker.

Welchen Einfluss Anker auf unsere
Welt haben

Gefiihle haben einen deutlichen Einfluss auf die betreffende
Person und wirken sich auf ihr Denken und Verhalten aus. Oft
sind die emotionalen Zustdnde von auBen sichtbar, so ist
z. B. Freude den meisten Menschen an Gesicht, Kérperhal-
tung, Stimme usw. anzumerken. Grundlage der Emotionen
sind Erlebnisse, also spezifische, duBere Reize, die von den
Sinnen wahrgenommen und dann im Gehirn verarbeitet und
gespeichert, also mit einem neurologischen Impuls verbunden
werden. Treten diese spezifischen Reize erneut auf - und sei
es nur gedanklich z. B. als Erinnerung -, rufen sie wieder die
gleichen neurologischen Prozesse hervor. Dieser Vorgang des
Wieder-Prasent-Machens" von sinnlichen Eindriicken heil3t
Ankern.

So wirken Anker im Alltag

Heitere und unterstiitzende Anker stirken den Menschen,
unangenehme Erinnerungen und Emotionen fiihren dagegen
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zu unerwiinschten Effekten und behindern die Betroffenen
haufig: Allein die Vorstellung einer Priifungssituation 16st bei
manchen Menschen SchweiBausbriiche aus, andere erstarren
in Fahrstiihlen vor Angst, weil sie aufgrund individueller
Erfahrungen beengende Situationen nicht ertragen. Unser
Alltag ist voll von Ankern.

Beispiel

Gerd Hartmann findet auf dem Speicher eine Kiste mit Jugender-

3 innerungen. Wahrend er das alten Bravo-Plakat der Rolling Stones
betrachtet und die Reliquien seiner Teenagerzeit hervorholt, sind
plétzlich alle Erinnerungen hellwach - gerade so, also ob er alles
im Augenblick erlebt. Vor seinem inneren Auge tauchen die
Parties bei Freunden auf und die ersten Verabredungen. Sein
Gesichtsausdruck wirkt leicht entriickt. Obwohl viele Jahre seit-
dem vergangen sind, flihlt er sich, als wére er 17. Allerdings
mischt sich in die entspannte Stimmung auch die Erinnerung an
die Reaktionen seiner Eltern. Emotionen der Wut und der Hilflo-
sigkeit treten ebenfalls aus der Vergangenheit hervor.

Diese Beispiele lieBen sich endlos fortsetzen: das Lied im
Radio, das uns an den letzten Urlaub in der Karibik erinnert;
der Duft des Kolnisch Wasser der Lieblingstante, die Geste
des Chefs, die unangenehme Gedanken an den strengen
Lehrer hervorruft. Die rote Ampel als visueller Anker zwingt
Verkehrsteilnehmer dazu, stehen zu bleiben. Die Werbung
nutzt Anker, indem sie Firmenlogos, Farben, Melodien und
Slogans miteinander verknlipft, um Verbraucher zum Kaufen
anzuregen.

Anker dienen der Orientierung und steuern das menschliche
Leben, sie bestimmen Gewohnheiten und Routine. Positive
Anker schaffen das Potenzial fiir Erfolg, negative Anker ha-
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ben Blockaden und Beeintrachtigungen zur Folge. In den
meisten Fillen wirken sie unbewusst, d. h., sie sind nicht dem
Willen unterworfen, sondern treten sozusagen liberraschend
wie ein Geschenk oder Angriff aus den Tiefen des Unbewuss-
ten auf. NLP hingegen nutzt die Zusammenhénge, indem es
die Energie, die in positiven Erinnerungen und Erlebnissen
steckt, tiber Anker in die gegenwartige Situation libertragt.

Positive Anker bewusst anzuwenden, sie aktiv zu setzen und bei Bedarf
gezielt zu ,feuern” (so heiBt das Auslésen des Ankers) ist eine wesentli-
che NLP-Technik.

Welche Anker es gibt

Anker kommen in allen Reprasentationskanalen vor:

= Visuelle Anker konnen z. B. Symbole, Bilder, Farben und
Formen sein;

= auditive Anker bestehen z.B. in Gerduschen, Kldngen,
Melodien, Wortern und Satzfolgen, Zitaten, Dialekten,
Stimmfarbungen usw.;

= als kindsthetische Anker kommen z. B. Bewegungen, Ges-
tiken, Kdrperhaltungen, Berlihrungen, Geflihle usw. in Be-
tracht;

= gustatorische Anker finden sich z. B. im Geschmack be-
stimmter Speisen oder Stoffe (z. B. L6ffel oder Seife);

= olfaktorische Anker sind Geriiche und Diifte.
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Nutzen Sie mit der NLP-Ankertechnik
lhre Potenziale

Die Ankertechnik macht sich die Verarbeitungsgewohnheiten
des menschlichen Gehirns zunutze und setzt die neurologi-
schen Vorgange, die in der Regel unbewusst ablaufen, gezielt
zur Ressourcennutzung ein. Die individuelle Lebensgeschichte
ist reich an positiven Ankern und kann immer wieder ange-
zapft werden. Der Anwender verkniipft ganz bewusst positive
Erfahrungen (z. B. einen Moment der Kreativitit, der Selbst-
sicherheit, des Humors oder der Gelassenheit) mit einem
bestimmten, jederzeit nachvollziehbaren, kdrperlichen Reiz,
etwa mit einem Druck auf die Innenseite des kleinen rechten
Fingers. Bendtigt die Person zu einem spateren Zeitpunkt
eine der genannten Ressourcen, muss sie beispielsweise be-
sonders kreativ sein, driickt sie die betreffende Stelle, an der
der Anker sitzt. Schon steht die gewliinschte Eigenschaft, also
z. B. Kreativitat, zur Verfligung. Positive Anker verbinden also
wertvolle Erfahrungen in der Vergangenheit in einer gegen-
wartigen, aktuellen Situation.

Der Nutzen der NLP-Ankertechnik

Mit der Ankertechnik kann der Anwender emotionale Zustan-
de herstellen, die ihn in der Erreichung seiner Ziele unterstiit-
zen. Situationen gewinnen durch sie an positiver Energie,
denn sie mobilisieren und erschlieBen alle positiven Erfah-
rungen des Individuums. Anker wirken unmittelbar in dem
Moment, in dem sie gebraucht werden, sie lassen sich schnell
und immer wieder mit gleicher Wirkung abrufen. Zudem
nutzt die Ankertechnik alle Sinneskandle. Je mehr Sinne
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vereint sind, wenn der Anker gesetzt wird, desto gréBer kann
seine Wirkung sein.

In zehn Schritten Ressourcen ankern

Ein positiver, bewusster Anker wird in zehn festgelegten,
aufeinander aufbauenden Schritten gesetzt. Ziel ist, durch
die Berilihrung eines zuvor ausgewdhlten Korperteils den
Anker zu feuern und damit positive Ressourcen und Energien
zur Verfiigung zu haben.

Verankerung vorbereiten

1. Schritt: Machen Sie es sich bequem, ziehen Sie sich an
einen Ort zuriick, an dem Sie nicht gestort werden.

2. Schritt: Wahlen Sie eine konkrete, aktuelle Situation aus,
fiir die Sie eine Veranderungen wiinschen, in der Sie anders
reagieren mochten. Benennen Sie danach jene Eigenschaft,
die lhnen zur Zeit fehlt, z. B. Mut, Humor oder Kreativitat.

3. Schritt: Finden Sie nun drei Situationen aus lhrer Vergan-
genheit, in denen lhnen genau jene nun fehlende Ressource
zur Verfiigung stand, in der Sie also Mut bewiesen haben,
humorvoll waren oder vor Kreativitdt nur so sprihten.

4. Schritt: Wahlen Sie diejenige Situation aus, in der die
Eigenschaft am klarsten und intensivsten vorhanden war.

5. Schritt: Uberlegen Sie nun, wo Sie den kindsthetischen
Anker setzen wollen, wo also die positive Erinnerung veran-
kert werden soll. Dazu suchen Sie sich eine Korperstelle aus,
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die im Alltag gut und unauffallig erreichbar ist. Kindstheti-
sche Anker kdnnen sein:

= Umfassen der Handgelenke,

= Zusammenfiihren einzelner Finger, z.B. Daumen und
Ringfinger,

= Druck auf einen Knéchel,

= Beriihren einer Stelle am Arm,

= |eichter Druck mit der Handfldche auf einen Oberschenkel.

Priifen Sie, ob die gewahlte Kérperregion womdglich schon ,besetzt" ist,
indem Sie sie driicken. Sind dort Erinnerungen verankert, tauchen diese
nun auf. Wenn nicht, kdnnen Sie die Stelle verwenden. Es ist jetzt und bei
den folgenden Schritten wichtig, darauf zu achten, dass die Intensitét des
Drucks immer gleich ist. So ist das Ergebnis im gleichen Umfang abrufbar.

6. Schritt: Gehen Sie in lhrer Erinnerung in die Situation, in
der Ihnen die gewliinschte Ressource zur Verfligung stand.
Holen Sie sich die einzelnen Sinneserfahrungen im Detail in
die Gegenwart, tauchen Sie ganz in die Erinnerung ein. Sehen
Sie, was es in dieser Situation zu sehen gab. Lassen Sie die
Bilder vor dem inneren Auge heraufziehen. Wenn Ihnen das
anfangs schwer fallt, blicken Sie nach oben, dann kommen
die Bilder ganz selbst (s. Seite 27). Horen Sie auf die Gerdu-
sche, die in der damaligen Situation die Kulisse bildeten,
denken Sie an die Geriiche und gegebenenfalls auch an den
Geschmack. Kosten Sie alle Sinneseindriicke voll aus. Spiiren
Sie auch noch einmal alle dazu gehdrigen Gefiihle. Nehmen
Sie sich Zeit, um wieder ganz und intensiv in das Erlebnis
einzusteigen. Durch das Wiedererleben verbinden Sie die
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Sinneserfahrungen ganz bewusst mit der von lhnen ausge-
wahlten Ressource, die Sie ankern wollen.

7. Schritt: Kurz nachdem die Empfindungen auf einem Ho-
hepunkt angekommen sind, verandern Sie lhre Kérperhaltung
und lhre Position im Raum, unterbrechen Sie bewusst den
Prozess. Im NLP nennt man das einen Separator.

Den Anker setzen

Die Schritte 1 bis 7 waren die Vorbereitung fiir den nun fol-
genden, eigentlichen Vorgang des Ankerns.

8. Schritt: Wiederholen Sie den sechsten Schritt und holen
Sie sich erneut alle Gefiihle, Bilder, Gerdusche, Geriiche ganz
plastisch aus der Erinnerung in die Gegenwart. Lassen Sie sie
wieder ganz stark werden. Kurz, bevor die Empfindungen ihr
Maximum erreicht haben, driicken Sie die im fiinften Schritt
ausgewdhlte Korperstelle - setzen Sie den Anker.

9. Schritt: Gehen Sie nun wieder ganz bewusst aus dem
Erleben heraus. Denken Sie an etwas anderes.

10. Schritt: Testen Sie die Wirkung lhres Ankers, indem Sie
ihn feuern. Berlihren Sie die Korperstelle mit dem gleichen
Druck und der gleichen Dauer wie im achten Schritt. Damit
stellt sich die ganze Bandbreite der erinnerten Situation und
Empfindungen ein.

So unterschiedlich Menschen sind, so verschieden wirken
auch die verwendeten Anker. Manche verbinden dabei drei
Sinneskandle miteinander, d. h. sie stellen sich Bilder oder
Farben vor, sprechen innerlich ein Wort. AuBerdem unter-
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streicht eine Geste den Anker. Andere nutzen nur einen Sin-
neskanal, z. B. eine Bewegung. Boris Beckers ballte z. B. die
Siegerfaust als Motivationsanker beim Tennisspiel.

So verstarken Sie die Wirkung der Anker

Woméglich braucht der Anker etwas Zeit und Ubung, bis er
seine volle positive Kraft entfaltet. Es sind vor allem vier
Faktoren, ihn wirkungsvoller machen kdnnen:

1

Intensitat: Je intensiver die Gefiihle einer Person wahrend
des Ankervorgangs sind, desto wirkungsvoller ist das Er-
gebnis, der Anker.

Optimaler Zeitpunkt: Die maximale Effizienz entwickelt
ein Anker, wenn er im achten Schritt kurz vor dem Hohe-
punkt der Gefiihle gesetzt wird.

Pragnanz: Je markanter und je einzigartiger der auslésen-
de Reiz (also z. B. der Druck auf den Kndchel des linken,
kleinen Fingers) ist, desto starker kann der Anker seine
Wirkung entfalten.

Wiederholung: Je haufiger ein Anker eingesetzt wird, je
oOfter gelibt wird, desto deutlicher zeigt sich sein Nutzen.
Wichtig ist, dass der Anker in der gleichen Art und Weise
ausgefiihrt wird, also an der exakten Stelle, mit dem sel-
ben Druck etc.
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NLP-Technik 3: Sprache

als wirkungsvolles
Instrument einsetzen

Jeder Mensch verwendet Sprache auf seine ganz eigene
Weise. Sie ist wichtiges Kommunikationsmittel, aber auch
eine haufige Quelle flir Missverstandnisse.

Im folgenden Kapitel lesen Sie,

= warum wir uns Uberhaupt verstindigen kénnen (S. 84)
und

mit welchen Fragen wir jene Informationen zutage holen,
die nicht ausgesprochen wurden (S. 91).
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Warum die Verstandigung mittels
Sprache funktioniert

Sprache hat verschiedene Funktionen. Uber sie treten Men-
schen in Kontakt zu einander, driicken ihre emotionale Reak-
tionen aus und erzeugen Handlungen. Sie iibertragt die Er-
fahrungen, die in der AuBenwelt gemacht und durch die
Sinnesorgane vermittelt werden, in die Innenwelt der neuro-
logischen Verarbeitung. Gleichzeitig findet auch der umge-
kehrte Weg statt: Innere Gedanken und Landkarten werden
gemaB NLP iiber die Sprache fiir den Kommunikationspartner
erfahrbar (s. Seite 91 ff.).

Jeder versteht etwas anderes

Der sprachliche Ausdruck als Ganzes repréasentiert ebenso wie
einzelne Worte die ganz personlichen Erfahrungen und
Wahrnehmungen der Person, die spricht.

Sprache bedeutet Vieldeutigkeit

Die Folge ist, dass das gleiche Wort, die identische Aussage
bei verschiedenen Menschen unterschiedliche Assoziationen,
Gefiihle und Vorstellungen erzeugen.

Beispiel fiir die unterschiedliche Interpretation eines Worts

Jemand liest ,Korb". Mdgliche Assoziationen, die ihm dabei - je

3 nachdem, welches individuelle Landkarte er nutzt und in welchem
Kontext das Wort steht - einfallen kdnnten, sind: ein geflochtener
Einkaufskorb; ein Waschekorb aus Plastik; der Korb, den ein
Madchen einem hartnédckigem Verehrer gibt; der Rettungskorb am
Ende einer Feuerwehrleiter; die Behausung der Bienen ..
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Im Gesprdch mit anderen kann sich also niemand darauf
verlassen, dass ein Wort bei jedem Menschen die gleiche
Erfahrung und neurologische Reprasentation bedeutet. Je
nach dem, wer spricht oder wer hort, bekommen das Gesagte
und das Gehorte eine ganz eigene, personliche Bedeutung.

Individuelle Zuschreibungen lassen viel Raum fiir
Interpretationen

Diese individuellen Zuschreibungen machen sich vor allem
Dichter, Werbetexter und Redner zunutze: Sie lassen mit
ihrer Sprache absichtlich viel Platz fiir Interpretationen:

= Mehrere Menschen lesen das gleiche Buch und jeder
schafft sich dabei seine eigene Welt. Daher sind auch viele
Leser bei Romanverfilmungen enttduscht: die gezeigten
Bilder weichen zu weit von den inneren Vorstellungen ab.

= Die Werbeaussage im Reiseprospekt ,Sie werden in ange-
nehmer Atmosphédre mit netten Leuten einen entspannten
Urlaub erleben” I13sst viel Raum fiir die Fantasie, denn fiir
jeden Menschen heiBt ,Entspannung”, ,nette Leute" und
.angenehme Atmosphare” etwas anderes. Werbetechnisch
fiihlen sich alle Verbraucher positiv angesprochen.

= Politiker reden von ,groBen Errungenschaften” und ,be-
achtlichen Erfolgen”, ohne diese naher zu benennen - und
sorgen so dafiir, dass sich die Aussagen nur schlecht iiber-
priifen lassen: Wann ist eine Errungenschaft gro3? Wann
ein Erfolg beachtlich?
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Im Alltag herrscht hinreichende
Ubereinkunft

Dass wir im Alltag und in der Welt, die uns umgibt, dennoch
meist recht erfolgreich kommunizieren, liegt daran, dass wir
stillschweigend eine hinreichende Ubereinkunft getroffen
haben. Wir sind uns in der Regel einig, was gemeint ist. In
vielen Féllen reichen dafiir dhnliche Erfahrungen und Assozi-
ationen aus. Dann schafft Sprache Beziehungen, Dialog und
tragfahige Kommunikation.

Beispiele fiir eine hinreichende Ubereinkunft

ist denn der Korb?". Mit hochster Wahrscheinlichkeit wird ihr
Kommunikationspartner nicht an einen Bienenkorb denken,
sondern an den Waschekorb, der vor ihm steht. Genau anders
herum verhélt es sich, wenn sich zwei Imker tber ihre Bienensto6-
cke unterhalten.

3 Eine Reinigungskraft in einem Hotel sagt zu ihrem Kollegen: ,Wo

Allerdings kommt es manchmal vor, dass scheinbar Uberein-
stimmung herrscht, sich auf den zweiten Blick jedoch eine
Kluft auftut zwischen dem, was gemeint war, und dem, was
verstanden wurde. Dann kann Sprache, oft auch nur ein ein-
zelnes Wort, Missverstandnisse hervorrufen und die Kommu-
nikation erschweren. Worte konnen auch Waffen sein bzw.
zerstorerisch wirken - das hat vermutlich jeder schon einmal
erlebt.



Sprache kann nicht alles ausdriicken, was dem Menschen an
Informationen zur Verfiigung steht. Sehr vieles wird verall-
gemeinert, weggelassen und verzerrt. Nur so ist die Bewalti-
gung der Datenfiille, die permanent auf den Menschen ein-
stromt und die sein Gehirn verarbeitet, moglich. Diese not-
wendigen Prozesse sind hdufig die Ursache fiir die Stérungen
in der Kommunikation.

Mit Sprache uber Sprache reden

Was ist ein Meta-Modell?

Erfolgreiche und professionelle Kommunikatoren wissen um
diese Zusammenhdnge. Um die jeweilige Bedeutung der
Sprache ihres Gegeniibers herauszufinden, verwenden sie
eine Methode, die im NLP Meta-Modell heiBt. Dahinter steht
die Grundannahme, dass jeder Mensch eine individuelle
Landkarte der Welt besitzt und diese sich in der benutzen
Sprache spiegelt.

Meta-Modell bezeichnet die libergeordnete Ebene

Hinter dem sprachlichen Konstrukt kdénnen sich viele ver-
schiedene Informationen verbergen: individuelle Erfahrungen
und Assoziationen, unterschiedliche Sinneswahrnehmungen
und damit unterschiedliche neurologische Verarbeitungen,
individuelle Emotionen sowie kulturell erlernte Unterschiede.
Also stellt sich die Frage, wie man die Erfahrungen hinter den
Begriffen herausfinden kann.
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Dazu dient das Meta-Modell. Es bezeichnet eine libergeord-
nete, zweite Ebene, oberhalb der gesprochenen Sprache.
Mithilfe der Sprache setzen sich die Gesprachspartner tber
Sprache, sprachliche Strukturen und die Art und Weise ver-
baler Kommunikation auseinander.

Gesprache liber die Sprache selbst kommen (brigens haufig und auch im
Alltag vor. Wann immer zwei Personen kldren, woriiber sie eigentlich ge-
rade sprechen, z B. ob sie in ihrer letzten Bemerkung den Waschekorb o-
der den Einkaufskorb meinten, haben sie sich liber Sprache ausgetauscht.

Welchen Zweck verfolgt das Meta-Modell?

Das Meta-Model liefert dem Anwender einige Vorteile und
Nutzen:

= Das Meta-Modell gibt prazise Informationen, was mit
einer Aussage gemeint ist. Notwendige Informationen
werden durch die Beteiligten erfragt, mehrdeutige, unklare
Aussagen konkretisiert.

= Die Kommunikationspartner hinterfragen, ob ihre eigenen
Interpretationen der Aussagen ihres Gegenlibers zutreffen.
Sie Uberpriifen also die Ergebnisse ihres ,Gedankenlesens".

= Es gelingt, Bedeutungen zu erhellen und die Meinungen
anderer Menschen herauszufinden. Durch gezielte Fragen
konnen die Anwender individuelle Assoziationen ihres
Kommunikationspartners nachvollziehen und in ihre eige-
nen inneren Landkarten (ibertragen. Dadurch steigt das
gegenseitige Verstandnis.
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= Individuelle Einschrankungen (z. B. Vorannahmen, die fiir
den Kommunikationspartner unklar sind), werden aufge-
spiirt, hinterfragt und erkannt.

= Wer weil3, welche Informationen durch die Sprache nicht
vermittelt, also weggelassen, verzerrt oder verallgemeinert
wurden, kann mehr Klarheit in die Kommunikation und
zusatzliche Bewegung ins Gesprach bringen.

= Erhalt die Sprache erweiterte Bedeutungen, d. h. kommen
neue Informationen hinzu, so ergeben sich erweiterte
Wahlmadglichkeiten in der Kommunikation. Dadurch ent-
stehen zusatzliche Ressourcen fiir alle Beteiligten.

Was alles nicht gesagt wird

Der zentrale Gedanken, der dem Meta-Modell zugrunde liegt,
ist, dass Sprache verschiedene Strukturen hat: eine so ge-
nannte Oberflachenstruktur und eine Tiefenstruktur.

Die Oberflache ist der konkrete Ausdruck

Die tatsdchlich gesprochenen Wortfolgen, die konkret gedu-
Berten Satze bilden die Oberflachenstruktur. Sie zeigt sich in
der Art und Weise des Sprechens, in der Wortwahl, der Form
des Satzes, seinem Satzbau mit den einzelnen Elementen.

Die Bedeutung erkennen

Die Tiefenstruktur gibt der Oberflachenstruktur ihre Bedeu-
tung. Die Worte erhalten durch sie ihre Inhalte und Informa-
tionen. Ein Wort kann mit mehreren Tiefenstrukturen ver-
bunden sein, so entsteht die Mehrdeutigkeit (Ambiguitit) der
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Sprache, so wie es am Beispiel des Worts ,Korb" zu sehen
war. Andererseits kann eine Tiefenstruktur zu verschiedenen
Oberfldchenstrukturen transformiert werden, die alle die
gleiche Bedeutung haben. So kann die Ablehnung eines Ver-
ehrers mit ,Sie gibt ihm einen Korb." beschrieben werden,
aber auch durch ,Sie lieB ihn abblitzen." und ,Sie wimmelte
ihn ab."

Wie aus der Tiefenstruktur die Oberflachenstruktur
wird

Um von der Tiefenstruktur der vorliegenden Information zur
Oberflachenstruktur der konkreten Sprache zu kommen, geht
das menschliche Gehirn iiber drei Stufen.

1 Wahrend der Tilgung selektieren Menschen die vorliegen-
den Informationen, viele davon werden ausgelassen, also
getilgt.

2 Bei der Verzerrung findet eine Vereinfachung der Informa-
tionen statt. Dadurch verdndert - verzerrt - sich deren
Bedeutung.

3 Die Verallgemeinerung fiihrt letztlich dazu, dass Ausnah-
men und besondere Bedingungen der Umwelt weggelas-
sen werden. Die Situation wird als allgemein giiltig darge-
stellt.

Das Meta-Modell bringt nach diesem Vorgang wieder Licht
ins Dunkel. Durch prazise Fragestellungen macht es die ver-
einfachten, verzerrten und ausgewdhlten Informationen
wieder sichtbar.
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Der Sinn hinter den Verallgemeinerungen, Verzerrungen und
Tilgungen ist, Kommunikation Uberhaupt erst zu ermdoglichen.
Anderenfalls wiirden Gesprach endlos dauern und sich in den
unzahligen Details, die es zu vermitteln gilt, verlieren. Aller-
dings verkiirzen Menschen im Zuge dieser unbewussten Ta-
tigkeiten auch den Inhalt ihrer Botschaften und es kann zu
Missverstandnissen kommen. Die prdzisen Fragen, die beim
Meta-Modell zum Einsatz kommen, helfen, die Irrtlimer und
Widerspriiche zu beheben. Sie ermitteln weitere Details,
erhellen Zusammenhdnge und hinterfragen ausgelassene
Daten.

Tilgungen — Machen Sie Informationen
wieder sichtbar

Bei der Tilgung nimmt das Gehirn - wie bereits erwdhnt -
eine Auswahl der vorhandenen Informationen vor. Welche
davon sind im vorliegenden Kontext relevant? Welche kdn-
nen weggelassen werden, ohne dass - aus individueller Sicht
- der Sinn verloren geht? Das Ergebnis dieses Auswahlpro-
zesses zeigt sich in der Sprache. Gesprachspartner erkennen
eine Tilgung durch ihr Gegeniiber daran, dass ihnen eine
Information fehlt. Das fallt nicht immer auf, viele alltdgliche
Redewendungen sind unvollstdndig, ohne dass sich jemand
daran stort, z.B. ,Ich freue mich." Hier fehlt die Angabe,
woriliber oder worauf sich der Sprecher freut. Der Sinn der
Fragen bei Tilgungen ist natirlich, die verschittete Informa-
tion wieder zum Vorschein zu bringen.
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Einfache Tilgung

Im Satz sind wichtige Bestandteile weggelassen: ,Ich drgere
mich.” Der Sprecher unterschldgt hier gerade jene Informati-
on, die womdglich den Schliissel bildet, um den Arger wieder
loszuwerden: Namlich welche Ursache dieser hat. Fragen Sie
also nach dem, was Ihr Gegeniiber weggelassen hat. Dabei
kommt die gesamte Bandbreite moglicher Fragen in Betracht:
Wie, wodurch, wer, wann usw.

Beispiele fiir Fragen bei einfacher Tilgung

3 JIch drgere mich.” «Worliber drgerst du dich?”

.Der Angestellte war .Was tliberraschte ihn?"
liberrascht.” .Wer {iberraschte ihn?"
Wann wurde er tiberrascht?"

.Das Kind freute sich." | ,Worliber freute es sich?"
.Wie sehr freute es sich?"

Vergleichende Tilgung

In der Aussage fehlt die Angabe, womit etwas verglichen
wird: ,Ich mochte weniger Arbeit haben." Dieser Satz Idsst
einen groBen Interpretationsspielraum: weniger Arbeit als im
letzten Jahr, im letzten Monat oder weniger Arbeit als der
Kollege? Versuchen Sie den Vergleichsbezug wiederherzustel-
len. Fragen Sie, womit verglichen wird. Dabei kann es oft zu
Uberraschungen kommen, weil beide Kommunikationspartner
zundchst unterschiedliche Beziige zugrunde gelegt haben, z. B.
.Das (heutige) Gesprach war besser als das gestrige." gegen
.Das (Vier-Augen-)Gesprich war besser als das Telefonat."
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Beispiele fiir Fragen bei einer vergleichenden Tilgung

: > .Das Gesprach war besser." | ,Besser als was?"
WVerglichen womit?"

.Die Ergebnisse waren .Nach welchem MafBstab?"
schlechter." WSchlechter als was?"

JIch mochte weniger Arbeit" | ,Was heiBt weniger?”
«Weniger verglichen womit?"

Unspezifische Verben

Das verwendete Verb wird nicht weiter erldutert: ,Mein Chef
lehnte den Vorschlag ab." Ebenso wie bei der einfachen Til-
gung begriindet der Sprecher den Fakt, den er mitteilt, nicht.
Dabei liegt oft genau in der Begriindung das Losungspotenzi-
al fiir Probleme. Durchleuchten Sie die Begleitumstande der
genannten Verben genau, bzw. lassen Sie sie durch den Ge-
spriachspartner beschreiben. Erfragen Sie alle Details.

Beispiel fiir Fragen bei unspezifischen Verben

3 .Mein Chef lehnte den .Wie genau macht er das?"
Vorschlag ab." .Warum hat er abgelehnt?"
.Das hat mich gefreut." .Beschreibe, wie du dich
freust.”

Woran merke ich, dass du
dich freust?"

.Das Gesprach nervte mich." |.In welcher Art nervte es
dich?”

Nominalisierungen

Der Sprecher verwendet fiir Handlungen, Prozesse und Ereig-
nisse, also flr dynamische Vorgdnge, Nomina, also Haupt-
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worter: ,Mein Bruder mdchte Anerkennung." Nomina be-
zeichnen immer etwas Statisches, Abgeschlossenes. Mdgliche
Veranderungen, Modifizierungen oder Entwicklungen werden
so sprachlich erschwert. Nominalisierungen konnen Sie hau-
fig - allerdings nicht immer - daran erkennen, dass sie auf -
ung, -keit oder -heit enden. Wenn Sie diese sehr beliebte
Form der Tilgung auflésen wollen, machen Sie das Haupt-
wort wieder zu einem Verb und bauen dieses in eine Frage
ein. So zeigt, sich, wer wofiir verantwortlich ist und wie
genau gehandelt werden soll. Damit erhalt der Vorgang seine
Beweglichkeit zuriick.

Beispiele fiir Fragen bei Nominalisierungen

3 .Mein Bruder mochte .Was soll anerkannt werden?"
Anerkennung.” .Wie mochte er anerkannt wer-
den?”
.Von wem mochte er anerkannt
werden?"
.Die Verdnderungen .Was verindert sich?"
sind schwer.”
.Sie braucht Hilfe." +Wie soll ihr jemand helfen?”

Fehlender Bezugsrahmen

Es bleibt unklar, auf was sich die Aussage genau bezieht:
.Man sagt mir nichts." Hier fehlen gleich mehrere wesentli-
che Informationen: Es ist unklar, ,wer" nichts sagt und wor-
liber nichts gesagt wird. Fragen Sie auch hier nach den De-
tails: Wer macht was? Warum ist das so?
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Beispiele fiir Fragen nach dem Bezugsrahmen

3 .Man sagt mir nichts." «Wer sagt nichts?"
.Das geht so nicht.” .Was geht so nicht?"
+Es wird nicht funktionie- Was wird nicht funktionie-
ren." ren?"

Verzerrungen - das Bild wieder gerade
riicken

Dass Menschen unbewusst Fakten verzerren und damit ver-
fdlschen ist ein ganz alltaglicher Prozess. Das liegt schon
allein an den individuellen Reprdsentationssystemen, die
dafiir sorgen, dass jeder ein anderes Bild der Wirklichkeit hat
und ausdriickt. Nicht umsonst sagen wir bei Meinungsver-
schiedenheiten oft ,Da hast du aber eine ganz schon verzerr-
te Wahrnehmung" - und driicken damit aus, dass sich unser
Gespréachspartner ein vollig anderes individuelles Bild der
Welt macht, als wir es tun. Im Kommunikationsprozess gilt
es, die beiden Bilder in Einklang zu bringen. Verzerrungen
zeigen sich oft darin, dass Personen ihre individuellen Voran-
nahmen nicht reflektieren. So entstehen vermeintliche
Wahrheiten, die nicht weiter hinterfragt werden und dadurch
die Auseinandersetzung erschweren.

Denken Sie daran, dass die Wahrnehmung lhres Gegeniibers vielleicht von
Ihrer eigenen abweicht, dass aber keine besser oder schlechter ist als die
andere. Die Chance besteht in der Aufdeckung der Unterschiedlichkeit.
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Gedanken lesen

Der Sprecher trifft Annahmen Gber die Gedanken und Gefiih-
le anderer Personen. Das ist vermutlich einer der haufigsten
Fehler, die in der Kommunikation gemacht werden. ,Ich wei3
genau, dass du mich nicht magst!" ist ein Argument, das jede
Debatte im Keim erstickt. Beim Gedanken lesen ist es wich-
tig, die Vorannahmen des Sprechers infrage zu stellen und
ihn zu bitten, seine Aussagen zu konkretisieren.

Beispiele fiir Fragen bei Nominalisierungen

3 .Du kannst mich nicht | ,Woher glaubst du zu wissen, dass

leiden." ich dich nicht leiden kann?"
+Woher weiBt du das?"

JJeder halt mich fiir .Wieso denkst du, dass dich jeder

naiv." flir naiv halt?"
Wie kommst du darauf, dass das
so ist?"

.Meine Frau sollte doch | ,Wieso sollte deine Frau das
wissen, dass ich leide." | wissen?

Verlorene Zitate

In der Diskussion tauchen so genannte ,ewige Wahrheiten"
auf, also Aussagen, bei denen nicht bekannt ist, wer sie in
welchem Kontext gemacht hat. Haufig sind sie in der konkre-
ten Situation ungiiltig und sogar schadlich. Mithilfe von
Fragen kommt wieder zum Vorschein, wer wann und in wel-
chem Zusammenhang die vorgeblichen Weisheiten von sich
gegeben hat. Dann ladsst sich kldren, ob der Kontext lber-
haupt mit der jetzigen Situation vergleichbar ist.
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Beispiel fiir Fragen bei verlorenen Zitaten

=

.Bescheidenheit ist
eine Zier."

+Wer sagt das?”
+Wann gilt das und wann nicht?"

.Kinder miissen
folgen."

+Wann ist das richtig?"

+Wann ist es wichtig, dass Kinder
ihren eigenen Kopf durchsetzen
diirfen?”

4Es ist nicht gut,
wenn man faul ist."

.Wer hat das gesagt?”
.In welchen Situationen ist Faulheit
angebracht?"

Fehlerhafter Ursache-Wirkungszusammenhang

Eine individuell eingeschatzte Lage wird anderen zugeschrie-
ben. ,Herr Schneider macht mich wiitend” macht Herrn
Schneider zur Ursache und lasst nur wenige Losungsmdglich-
keiten zu. Wer aber kldren kann, welche Verhaltensweisen an
Herrn Schneider ihn so wiitend machen, kann einen Weg
finden, die Situation zu bereinigen. Es gilt also, die Kausalitat
wieder gerade zu riicken und den tatsachlich verantwortli-
chen Fakt ausfindig zu machen.

Beispiel fiir Fragen bei Ursache-Wirkungsfehlern

=

,Sie macht mich
wiitend."

+Wie genau macht sie es, dass du
wiitend wirst?"

Welches Verhalten macht dich so
wiitend."

.Der Stress bringt
mich noch um."

Was |6st diesen Stress bei dir aus?”
+Welcher Umstand fiihrt bei dir zu
so groBBem Stress.”

.Deine Fragen
verletzen mich."

.Was an meinen Fragen verletzt
dich? Der Tonfall? Der Inhalt? Die
Menge?"
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Komplexe Aquivalenzen

Hierbei stellt der Sprecher zwischen zwei Aussagen einen
kiinstlichen Zusammenhang her. Er setzt also zwei Aussagen,
die zundchst nichts miteinander zu tun haben, gleich.
.Schweigen heiBt Ablehnung" ist eine solche Aquivalenz.
Dadurch entstehen oft so genannte ,Totschlag-Argumente”.
Solche Bedingungen lésen beim Kommunikationspartner
einen Zwang aus. Komplexe Aquivalenzen hinterfragen Sie,
indem Sie kldren, ob der konstruierte Zusammenhang (iber-
haupt besteht oder ob er nicht vielmehr ,vollig aus der Luft
gegriffen” ist. Gibt es nicht womdglich Gegenbeispiele fiir die
Aquivalenz?

Beispiel fiir Fragen bei komplexen Aquivalenzen

3 .Schweigen heiBt |,Gibt es Fille, in denen das nicht so ist?"
Ablehnung.” +Wann heiBt Schweigen Zustimmung?”

JEr versteht mich | ,Hat dich denn schon mal jemand

nicht, weil er verstanden, obwohl er dich nicht
mich nicht angeschaut hat? Z. B. wahrend eines
anschaut.” Telefonats?"

«Eine gute ,Gilt das in jedem Fall?"

Vorbereitung ist |, Gibt es Beispiele, in denen das nicht so
die halbe Miete." |ist?"

Generalisierungen -
Verallgemeinerungen zuriickweisen

Ebenso wie Tilgungen und Verzerrungen dienen Generalisie-
rungen dem Menschen zu, sich in seiner Umwelt zurechtzu-

finden. Ohne die Fihigkeit, einmal gemachte Erfahrungen zu
verallgemeinern, kénnten Menschen nichts lernen. Wenn die
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Erkenntnis ,,Apfel sind essbar" nicht irgendwann generalisiert
worden ware, misste jeder einzelne Mensch bei jedem ein-
zelnen Apfel neu ausprobieren, ob es sich nicht doch um eine
giftige Frucht handelt. Allerdings sind nicht alle Verallgemei-
nerungen so sinnvoll. Oft wird eine Aussage in unzuldssiger
Weise auf Bereiche ausgedehnt, bei denen sie nicht oder
nicht unbedingt giltig ist. Bei den betreffenden Fragen geht
es also in der Regel darum, den Giltigkeitsbereich der For-
mulierung einzugrenzen.

Universalbezeichnungen

Der Sprecher nimmt Verallgemeinerungen vor, ohne Ausnah-
men zuzulassen. Sie sind sehr einfach zu erkennen durch
Worte wie ,nie", ,immer", ,alles”, ,jeder”, ,keiner" usw. Neh-
men Sie diese Begriffe in Ihre Frage auf.

Beispiele fiir Fragen bei Universalbezeichnungen

3 4Er braucht nie Hilfe." Wirklich nie?"
.Niemals?"

JJeder wird das verstehen.” JTatsdchlich jeder?”

JAlle haben Mitleid." .Ohne Ausnahme alle?"

Verallgemeinerter Bezugsrahmen

Unter dieser Bezeichnung finden sich die zahllosen negativen
und positiven Vorurteile wieder, die uns im Alltag begegnen.
Dazu gehoren Formulierungen wie ,Manner kdnnen besser
einparken." Stellen Sie hier die vorgenommene Typisierung
infrage.
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Beispiele fiir Fragen bei verallgemeinertem Bezugsrahmen

3 Ménner kénnen «Wer genau kann das?”
besser einparken.” .Kénnen das alle Manner?"

Welche Ménner kénnen das nicht?"

.Schotten sind st das tatsachlich so?"
geizig." .Sind alle Schotten geizig?"
LHaustiere machen JAlle Haustiere?"

Arbeit." Welche machen Arbeit?"

Modalverben der Notwendigkeit

Mit diesen Modalverben wird versucht, Zwang auszuliben
oder zumindest mitzuteilen. Bei ihrer Verwendung entfallt
haufig die Begriindung fiir die Handlung, die sie fordern, z. B.
bei ,Ich muss das tun." Hier ist es wichtig, den ausgedriickten
Zwang, zu hinterfragen. Wer 18st ihn aus? Wodurch entsteht
er? Oft stellt sich dann heraus, dass ein ,lch muss" in Wirk-
lichkeit ein ,Ich will" ist.

Beispiele fiir Fragen bei Modalverben der Notwendigkeit

3 Jch muss das tun." | ,Wirst du dazu gezwungen?"
.Wer zwingt dich dazu?"

.Der Chef sollte mehr | ,Wer verlangt das?”

loben.” .Was passiert, wenn er das nicht
tut?"

.Das musste so Woher kommt der Zwang?"

kommen." Wieso musste das so kommen?"

Modalverben der Maglichkeit

Diese Hilfsverben driicken dagegen Einschrankungen aus,
z. B. durch Satze wie ,Das Kind darf nicht aufbleiben.” Aller-



dings fehlen auch hier meist die Argumente, warum die Ein-
schrankung besteht. Bei Aussagen, die Modalverben der
Moglichkeit enthalten, gilt es, die Einschrankungen und Er-
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laubnisse zu durchleuchten.

Beispiele fiir Fragen bei Modalverben der Mdglichkeit

=

.Das Kind darf nicht aufblei-
ben."

.Was wiirde geschehen,
wenn doch?"

JIch kann nicht weiterarbei-
ten."

.Wer oder was hindert dich
daran?”
Was hilt dich davon ab?"

.Es ist nicht moglich, dass .."

Wieso ist es nicht moglich?"

So entfalten die Meta-Modell-Fragen
ihre volle Wirkung

Fragen im Allgemeinen und Meta-Modell-Fragen im Beson-
deren sind wichtige und hilfreiche Instrumente im Kommuni-
kationsprozess. Viele der oben gezeigten Beispielfragen tra-
gen die Losung eines Problems bereits in sich, z. B. wenn
Ursache und Wirkung im Dialog geklart werden.

Allerdings ist es wichtig, nicht zu Ubertreiben, nicht dauernd
und nicht zu viele Fragen zu stellen. Gesprache sind kein
gerichtliches Kreuzverhdr. Sie sollen im Fluss bleiben, die
Partner miteinander sprechen. Dazu sind folgende Punkte
wichtig:

= Rapport (s. Seite 34 ff.) steht in jedem Gespréch an obers-
ter Stelle. Wer eine Frage nach der anderen abfeuert und
nicht mehr mit seinem Gesprachspartner in Kontakt ist,
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dem wird das Gegeniiber nicht mehr zuhoren. Die Antwor-
ten bringen dann nicht den gewiinschten Nutzen.

= Bereiten Sie das Thema behutsam vor. Gleichen Sie sich
Ihrem Gesprachspartner an, passen Sie das Tempo, die
Stimme, die Korperhaltung an, mit anderen Worten, pacen
Sie (s. Seite 38). Wenn lhr Gesprichspartner bereit ist,
kénnen Sie auch das Leading (s. Seite 40) iibernehmen
und ihn durch geschickte Fragen an eine Ldsung eines
Problems oder einer Kommunikationsbarriere heranfiihren.

= Wihlen Sie aus dem Meta-Modell-Fragenkatalog aus.
Uberlegen Sie, welche Informationen Sie tatséchlich ben-
tigen und fragen Sie gezielt nur danach.

= Achten Sie darauf, dass in der Unterhaltung ein gutes
Verhaltnis zwischen Fragen und Aussagen besteht. Stellen
Sie nicht Frage um Frage, sondern streuen Sie die Fragen
ins Gesprach ein.

= (ben Sie diese Technik zuerst im privaten Rahmen und in
kleinen Schritten. Beobachten Sie genau, ob die Art und
Weise der Frage dem Gesprach und der férderlichen Kom-
munikation dient oder ihnen schadet.

Das Meta-Modell vermeidet das ,Warum”. Viele Menschen fiihlen sich
durch diese Fragen angegriffen und flihlen sich zu Rechtfertigungen und
Erklarungen gendtigt. Fiir gute Kommunikation ist das wenig sinnvoll.



NLP-Technik 4:
So gelingen Veranderungen

Das NLP bietet wirkungsvolle Techniken, um einen Wandel
anzustoBen.

Im folgenden Kapitel lesen Sie,
= wie Sie mithilfe der Submodalitdten Ihre Wahrnehmung
verdndern (S. 109) und

= wie Sie liber das Modelling (S. 114), die Walt-Disney-
Strategie (S. 117) und das Reframing (S. 121) neue Sicht-
und Verhaltensweisen kennen lernen konnen.
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Was soll anders werden?

Vor weitergehenden Veranderungen steht die Frage, an wel-
chen Stellen denn Uberhaupt Modifikationen sinnvoll sind.
Der NLP-Trainer Robert Dilts entwickelte dafiir das Modell
der logischen Ebenen. Es geht davon aus, dass Menschen alle
Prozesse des Lernens, der Problemldsung, der Verarbeitung
von Sinnesreizen, der Verdnderungen und der Kommunikation
auf sechs unterschiedlichen Ebenen erleben.

Das Pyramidenmodell

Das NLP-Modell der logischen Ebenen wird als Pyramide
dargestellt.

/ Fahigkeiten \
/ Verhalten \
/ Umwelt \
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Das Modell geht davon aus, dass die hthere Ebene jeweils die
darunter liegende beeinflusst. Doch die Stufenform und der
Austausch der Ebenen ist keine EinbahnstraBe. Die sechs
Ebenen stehen permanent in Wechselwirkung zueinander.

Mit dem Modell der logischen Ebenen arbeiten

Mit den entsprechenden Fragen zu den einzelnen Ebenen ist

es moglich, Informationen zu sammeln. Es gilt, herauszufin-

den, an welcher Stelle eine Verdnderung sinnvoll ist.

= Zum einen unterstiitzen die Fragen zu den unterschied-
lichen Personen die Assoziation in die erste oder zweite
Position (s. Seite 50 ff.). Je mehr eine Person Uber sich
selbst bzw. iiber ihr Gegeniiber weiB3, desto einfacher ist
es, in sie einzutauchen. Dadurch kénnen Probleme leichter
identifiziert werden, reines Spekulieren unterbleibt.

= Zum anderen ist es mdglich, Probleme und Veranderungs-
ansdtze einer Ebene zuzuordnen. lhre Bearbeitung liegt al-
lerdings auf der nachsthéheren Ebene.

Beispiel fiir Veranderungsarbeit nach dem Pyramiden-
Modell

stellungen treten immer wieder Fehler auf. Das Problem entsteht
auf der zweiten Ebene: Sein Verhalten ist nicht angemessen. Die
Lésung erfolgt auf der dritten Ebene: Sein Arbeitgeber sorgt dafiir,
dass er seine Kompetenzen am Telefon trainiert, neue Fahigkeiten
erlernt und einlibt. Wenn das Problem allerdings darin besteht,
dass Herr Meier keine Lust hat, mit Kunden zu telefonieren, bringt
ein solches Training nichts. Die Losung liegt dann auf der Werte-
ebene und der beruflichen Identitdt ,Ich bin ein kompetenter
Verkaufer".

3 Karl Meier ist Telefonverkdufer. Bei der Annahme von Kundenbe-
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= Die einzelnen Ebenen eignen sich auch gut, um Themen
und Ziele zu bearbeiten. Wenn Sie z. B. eine Prasentation
vorbereiten, konnen Sie gezielt danach fragen, welche
Auswirkungen das Thema auf die einzelnen Ebenen hat
und so einen ganzheitlichen Ansatz verfolgen.

Wie fragen Sie nach den Ebenen?

Erste Ebene: Fragen zur Umwelt

Jede Aktion, jede Reaktion und jedes Ereignis findet in einem
speziellen Kontext statt. ,Umwelt" beschreibt die duBeren
Umstdnde und Bedingungen, in denen sich Personen befin-
den, alles, was sie mit ihren Sinnen wahrnehmen, z. B. Orte,
Objekte, Wetter, andere Personen, Zeitpunkt usw. Die ent-
sprechenden Fragen lauten:

= _Wo, in welcher Situation befindet sich eine Person?"
= Wann, zu welchem Zeitpunkt?"
= Wer, welche Personen sind beteiligt?"

=, Welche Umstédnde, Bedingungen liegen vor?"

Zweite Ebene: Wie verhilt sich die Person?

Die zweite Ebene zeigt alle Verhaltensweisen, die bei einem
Menschen sichtbar werden, also wie er agiert oder reagiert.
Beispiele sind Gesten, Mimik, Bewegungen, Wortwahl, Stim-
me, Atmung, Kérperhaltung usw.

= ,Was tut eine Person?"

= _Was kann ich mit meinen Sinnen beobachten?”
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Dritte Ebene: Welche Fahigkeiten hat jemand?

Hier geht es um kognitive und emotionale Prozesse, die in
einem Menschen ablaufen. Diese sind nicht direkt sichtbar,
sondern nur indirekt erfahrbar, indem das Verhalten beo-
bachtet wird. Es handelt sich also um Interpretationen. Fa-
higkeiten beschreiben, wie ein Mensch etwas ausfiihrt, wel-
che Fertigkeiten, Strategien und Programme er einsetzt, um
ein erforderliches Verhalten zu ,produzieren”. Sie sind be-
wusst erlernte und eingesetzte Starken, aber auch unbewuss-
te Ressourcen, die ihm zur Verfligung stehen.

= Welche Fahigkeiten setzt eine handelnde Person ein?"
= Welche Starken hat eine Person, was kann sie?"

= Wie macht sie das? Wie fiihrt sie Handlungen aus?"

Vierte Ebene: Welche Werte zihlen fiir die Person?

Die Werteebene fragt nach den Einstellungen, Uberzeugun-
gen, Motiven und bewerteten Erfahrungen, die den sichtba-
ren Handlungen zugrunde liegen. Jede Verhaltensweise hat
einen Grund und diese Ebene liefert die Idee, warum jemand
etwas tut. Es geht um die individuellen Werte und Uberzeu-
gungen. Letztere beschreiben Wahres im Sinne von ,Was ist
flir mich personlich wahr?" - {iber mich als Person, lber
andere und meine Umwelt. Sie beeinflussen und strukturieren
die darunter liegenden Ebenen sehr stark. Jeder Mensch hat
eine ganz eigene Wertehierarchie. Verlangen zwei Werte
unterschiedliche Verhaltensweisen, richtet sich das Verhalten
nach dem ranghdheren Wert aus.
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Werte kdnnen nicht nach gut oder schlecht beurteilt werden, sondern nur
auf Niitzlichkeit in Bezug auf ein Ziel, der Wert ,Perfektionismus" z. B.
kann Menschen auch schaden. Viele setzen jedoch ihre eigenen Werte als
absolute GroBe. Was jedoch fiir den einen zutrifft, muss fiir den andere
nicht unbedingt Bedeutung haben.

= Was ist wichtig? Wofiir setzt sich jemand ein?"
= Warum und wofiir wird etwas gemacht?"

= _Was motiviert eine Person und treibt sie an?"

Fiinfte Ebene: Wie sieht sich die Person?

Die Identitdtsebene befasst sich mit dem Selbstbild und den
Vorstellungen, die jeder von sich selbst hat. Es geht auf einer
hoheren Ebene um die Summe aller gemachten Erfahrungen
und Werte, um die personale und soziale ldentitat und die
Rolle, die ein Mensch im sozialen Geflige einnimmt.

= ,Was denke ich Giber mich?"

= _Wer bin ich?"

= Welches sind die zentralen Rollen?"

Sechste Ebene: Wohin gehdrt der Mensch?

Die oberste Ebene ist eine (iberindividuelle Stufe. Sie {ber-
schreitet das rein Personale und fragt nach dem hoheren
Zusammenhang, nach der Spiritualitat. Hier geht es um den
Sinn des Lebens, die Quelle des menschlichen Tuns, die Mis-
sion. Themen sind z. B. Religion, Natur, Universum, Mensch-
heit.

“Was ist der Sinn des Lebens?”

Welchem groBen Ganzen fiihlt sich jemand zugehorig?”



Die Wahrnehmung durch
Submodalitiaten steuern

Jede Wahrnehmung, die der Mensch durch seine fiinf Sinne
aufnimmt und verarbeitet, hat ganz genaue, konkrete Merk-
male. Das menschliche Gehirn arbeitet sehr exakt: Es erinnert
sich bei jeder Erfahrung, bei jedem Sinnesreiz an die dazuge-
hérenden, spezifischen Eigenschaften. Ein einmal gespeicher-
tes Bild hat eine bestimmte Farbe, Helligkeit und Konturen.
Ein Gerdusch besteht aus einer ganz speziellen Klangfarbe,
Tonhdhe wund Lautstidrke. Gefiihle, Gerliche oder Ge-
schmackswahrnehmungen - sie alle verfligen liber eine wie-
derholbare, nachvollziehbare Auspragung und Intensitat.

Uber Submodalititen differenzieren wir
die Welt

Diese verfeinerten Untereigenschaften der visuellen, auditi-
ven, kindsthetischen, olfaktorischen und gustatorischen
Merkmale heiBen im NLP Submodalitaten.

Die Funktionen der Submodalitaten

Submodalitdten strukturieren die Eigenschaften von Wahr-
nehmungen und Erinnerungen, d. h. es geht nicht nur um
Helligkeit als Oberbegriff, sondern um den ganz konkreten,
spezifischen Grad an Helligkeit. Dadurch ist es mdglich, Ei-
genschaften in den Sinnesreizen zu differenzieren und zu
vergleichen. Submodalitdten lassen uns einen Unterschied
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zwischen den Dingen wahrnehmen und verschiedene Quali-
taten erfassen.

Beispiel fiir Submodalitaten

seiner Mutter schmeckte: Er war auf eine ganz bestimmte Art
nicht zu siiB, an einigen Stellen wunderbar kross, hatte eine ganz
spezielle appetitliche Farbe und verstrdmte einen Duft, wie ihn
Herr Schroder nirgendwo sonst fand. Wann immer er in einem
Restaurant einen Kaiserschmarrn bestellt, kann er anhand dieser
gespeicherten Submodalitdten immer die Unterschiede zu dem
seiner Mutter feststellen.

3 Andreas Schroder erinnert sich gut daran, wie der Kaiserschmarrn

Die Submodalitat ist nicht der Inhalt

Der Mensch ist in der Lage, die Merkmale von inneren, ge-
danklichen Bildern bewusst zu verdndern. Wir kénnen uns
z. B. vorstellen, ein Gegenstand sei sehr klein, auch wenn das
in der Realitdt nicht zutrifft. Submodalitdten selbst sind
inhaltsfrei, d. h. eine Verdnderung an ihnen beeinflusst nicht
den Inhalt des Bildes: Ein Haus, das wir uns sehr klein aus-
malen, bleibt ein Haus. Die Modifikation kann dem Bild aber
eine neue Bedeutung zuweisen. Erinnern wir ein Objekt mit
den Untereigenschaften ,groB" und ,hell”, dann wirkt es
eventuell bedeutend und wichtig. Das gleiche Objekt kann
uns aber auch als unwichtig erscheinen, wenn wir es uns
sehr klein und kaum beleuchtet vorstellen. Die Art und Weise,
wie eine Person die Submodalitdten beurteilt, ist individuell
sehr verschieden. Gleiche GréBe und gleiche Helligkeit wer-
den unterschiedlich bewertet.
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Mit Submodalitiaten arbeiten

Die Arbeit mit Submodalitdten kann also die Bedeutung von
gespeicherten Bildern verdandern. NLP-Anwender nutzen dies,
um Probleme zu l6sen und positive Anker zu setzen. Das Bild
eines problematischen Gegenstands wird so lange variiert, bis
eine Erleichterung eintritt. Eine positive Wahrnehmung so
verstarkt, dass sie als Ressource nutzbar ist.

Analoge und digitale Untereigenschaften nutzen

Es gibt zwei Arten der Submodalitdten und der damit zu-
sammenhangenden Verdnderungen: analoge und digitale.

= Analoge Submodalitdten: Die Untereigenschaft liegt in Ab-
stufungen wie in einem Kontinuum vor. So gibt es z. B. un-
terschiedliche Grade von Helligkeit, Lautstédrke, Druck und
GroBe. Damit kann auch die entsprechende Verdnderung
Schritt fiir Schritt erfolgen, dhnlich einem Regler oder Dim-
mer. Helligkeit und Lautstarke kdnnen allmahlich erhéht oder
gesenkt, der Druck unterschiedlich stark empfunden werden,
ein Bild kann schrittweise wachsen oder schrumpfen.

= Digitale Submodalitdten: Diese Untereigenschaften funk-
tionieren nach dem ,An-Aus"- Prinzip. Entweder sie sind
vorhanden oder sie sind es nicht, dazwischen gibt es kei-
nen Zustand. Die Verdnderung kann daher ebenfalls nur
innerhalb dieser Alternativen erfolgen, dhnlich wie mit ei-
nem Kippschalter. Beispiele dafiir sind Mono - Stereo, as-
soziiert — dissoziiert (s. Seite 49 f.).
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Submodalitaten erkennen

Untereigenschaften zu einer Wahrnehmung liegen in allen
Wahrnehmungssystemen vor.

visuell = Beleuchtung (hell, dunkel)
= Farbe (farbig, schwarz-weiB)
= Kontur (scharf, verschwommen)
= Oberfliche (matt, glanzend
= Form (rund, eckig)
= GroBe (groB, klein)
= Entfernung (nah, fern)
= Position (links, rechts, oben, unten)
= Dimension (zweidimensional wie auf einer
Leinwand, dreidimensional)
auditiv = Lautstérke (laut, leise)
= Tempo (langsam, schnell)
= Tonlage (tief, hoch)
= Tonalitat (schrill, nasal, voll, diinn)
= Ort der Gerduschquelle (vorn, hinten,
oben, unten)
kindsthetisch = Intensitat (schwach, stark)
= Temperatur (kalt, warm)
= Position (wo im Kdrper?)
= Qualitit (angenehm, unangenehm)
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Veranderungen durchfiihren

Das Verandern, das Spielen mit Eigenschaften in der Sinnes-
wahrnehmung eignet sich besonders gut zur Selbstanwen-
dung. Jeder Mensch nimmt Unterschiede wahr und kann
diese leicht und fiir die AuBenwelt unauffallig verandern.

= Meist ist es eine Eigenschaft, die so genannte kritische
Eigenschaft, die bei Verdnderung gezielt Linderung
schafft: z. B. das Bedrohliche ganz klein in die hintere E-
cke eines Bildes verbannen, die Farbe herausnehmen, die
Temperatur einer erlebten Situation erhdhen und Warme
hinzufiigen.

Beispiel fiir die Verdnderungsarbeit durch Submodalitdten

Marita Krug hat groBe Angst vor Schaferhunden. Sie hat Proble-

3 me, wenn sie direkt vor einem steht, bekommt aber schon ein
mulmiges Gefiihl, wenn sie nur einen Text liber Schaferhunde liest
oder ein Foto von einem sieht. Um ihre Angst zu lindern, arbeitete
sie mit Submodalitdten und modifizierte ihr inneres Bild eines
Schaferhunds: Sie verdnderte es so, dass das Tier nur noch ganz
klein in der Ecke des vorgestellten Bildes zu sehen war. Anschlie-
Bend variiert sie noch die Farbe - das verkleinerte Abbild sieht sie
nun in Schwarz-wei. Der Inhalt - ein Schiferhund - bleibt
gleich, aber die Bedeutung fiir Frau Krug verdndert sich, der mit
dem Bild verbundene Schrecken nimmt deutlich ab.

= Submodalitdten sind wertvolle Hilfsmittel bei der Zielpla-
nung. Ein begeisterndes Ziel in der Zukunft sollten Sie mit
allen Sinnen ausmalen, ganz plastisch und nahezu greifbar
machen. Damit installieren Sie sozusagen einen visuellen,
auditiven und kindsthetischen Anker fiir lhre Zukunft.
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Beispiel

Ihr Ziel ist ein Haus am See. Das Gebadude steht in der Vorstellung

3 in der Mitte Ihres Zielbildes. Seine GroBe und Form, seine Farbe,
die duftenden, farbig leuchtenden Blumen, der Park in sattem
Griin, der See, die Gerdusche in der Sommerluft, das Gefiihl, das
entsteht, wenn die FiiBe die durch die Sonne erwdrmten, rauen
Steinfliesen beriihren - alles ist in Ihnen ganz plastisch vorhan-
den. Nun drehen Sie an den Knopfen, lassen das Bild groBer,
heller, farbiger, die Gerdusche deutlicher wahrnehmbar werden,
das wohlig, warme Geflihl immer weiter anwachsen. Es entsteht
ein konkretes, mit allen Sinnen wahrnehmbares Ziel, das Sie
immer wieder schnell abrufen kénnen.

Drei NLP-Methoden fiir erfolgreiche
Veranderungen

Sind Ansatzpunkte fiir Verdnderungen vorhanden, bietet das
NLP mit dem Modelling, der Walt-Disney-Strategie und dem
Reframing wirkungsvolle Techniken, einen Wandel im Verhal-
ten anzustoBen.

Wovon geht Modelling aus?

Modelling ist die erste Form des Lernens. Das Kind beobach-
tet, wie der Vater oder die Mutter etwas macht, kopiert und
wiederholt dieses Verhalten. Das bewusste Modellieren im
NLP ist das Lernen von Experten und Personen, die auBeror-
dentlich erfolgreich sind. Es analysiert die bewussten und
unbewussten Strukturen und Strategien, die hinter einem
erfolgreichem Verhalten, der so genannten Exzellenz, stehen
- es geht also um das ,Wie" des Erfolgs.
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Vorgehen beim Modelling

= Modelling beschaftigt sich damit, worin sich Nicht-Erfolg
und Exzellenz unterscheiden. Dahinter steht die Uberzeu-
gung, dass jedes Verhalten erlernbar ist, wenn die zugrun-
de liegenden Prozesse bekannt sind. Im Modellierungspro-
zess werden Verhaltensweisen in der gleichen Art und
Weise durchgefiihrt, wie es das Modell tut.

= Modelling erstellt geistige Landkarten, in denen verzeich-
net ist, wie das Modell handelt, denkt, was ihm wichtig
ist. Es benennt wiederholbare, nachvollziehbare Muster.
Ziel ist, zu verstehen, wie ein anderer in einem bestimm-
ten Fall vorgeht und dieses Vorgehen zu wiederholen.

= NLP geht davon aus, dass alles, was der Mensch kann,
erlernbar ist (s. Seite 19). Natiirlich kénnen nicht alle
Menschen wie Leonardo da Vinci sein. Aber es ist mdglich
sich so zu verhalten, wie es erfolgreiche Menschen tun,
gleiche Strategien und Denkweisen abzubilden.

Strukturen des Modells erkennen und nutzen

Der Modellierungsprozess erkundet die Strukturen und Stra-
tegien, die ein Modell erfolgreich macht.

= Das exzellente Verhalten und Handeln wird genau beo-
bachtet.

= Derjenige, der modellieren will, steigt in die zweite Wahr-
nehmungsposition ein und handelt so, als wére er die Per-
son, die er modellieren will.

= Dabei befragt er das Modell auf allen logischen Ebenen.
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Beispiel fiir einen Modellingprozess
3 Walter Schmidt ist von einer bekannten Trainerin begeistert und

mdchte sie zu seinem Modell machen. Vor allem ein Punkt inte-
ressiert ihn: ihr exzellenter Umgang mit Stérungen in Workshops
und Seminaren, konkret ihr Vorgehen, wenn ein Seminarteilneh-
mer immer wieder Einwédnde und Fragen bringt.

Umwelt: Wann, wo, in | Als Trainerin im Seminar, bei
welcher speziellen Situati- | der Bearbeitung von Inhal-
on zeigt das Modell das | ten, wenn Fragen kommen.

Verhalten?

Verhalten: Was genau tut | Sie stellt Blickkontakt zu den
das Modell? Welche | Teilnehmern her, hat eine zu-
Sprache, Verhaltensweisen, | gewandte Kérperhaltung,
Gesten, Mimik usw. setzt | stellt offene Frage, nickt usw.
sie ein?

Féahigkeiten: Wie macht | Sie hort genau zu, kalibriert,
das Modell es? Welche | baut Rapport zum Teilneh-
Strategien und Féhigkeiten | mer auf, visualisiert Fragen
nutzt sie? am Flipchart.

Werte: Aus  welchem | Sie glaubt an die positive
Grund tut sie es so? Was | Absicht des Teilnehmers,
ist wichtig? hinterfragt  Ursache und
Bedeutung (nicht ,Stéren
Wollen" ist die Ursache).

Identitdt: Wie sieht sich | Sie verstent sich als Un-
das Modell? Welche Rolle | terstiitzerin bei Lernprozes-
nimmt sie ein? sen, als Modell fiir wert-
schitzende Kommunikation.

Durch die Beobachtungen dndert Walter Schmidt seine Einstel-
lung zu den Einwiirfen der Teilnehmer. Aus Einwdnden werden
wertvolle Beitrdge. Er beschlieBt die beobachteten Verhaltens-
weisen der Trainerin in seine Seminaren zu iibernehmen und vor
allem auf offene Fragen und einen stdrkeren Blickkontakt zu
Seminarteilnehmern zu achten.
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Kreativ sein wie Walt Disney

Die Walt-Disney-Strategie ist selbst durch das Modelling
entstanden. Robert Dilts nahm den Filmproduzenten zum
Modell, um dessen Kreativitdit und Fantasie fiir Verdnde-
rungsprozesse zu nutzen.

Die Walt-Disney-Strategie ordnet ihren drei Phasen jeweils
eine spezielle Rolle zu: die des Traumers, des Machers und
des Kritikers. Damit erhdlt der Anwender unterschiedliche
Zugangsweisen zu einem Thema, jede Rolle fligt dem Kom-
plex andere Aspekte hinzu, liefert den Input, den sie am bes-
ten beherrscht. Die Rollen sind durch einzelne Schritte von-
einander getrennt und beeinflussen sich nicht.

Erste Phase: Die Zeit des Traumers

Die Walt-Disney-Strategie beginnt stets mit der Traumerpo-
sition. Traumen - d. h. in die verheiBungsvolle Zukunft zu
blicken. Diese Rolle schafft den Zugang zur Vision, malt sie
sich in ganz konkreten Bildern aus, holt alles Schéne und
Erstrebenswerte vor das innere Auge. Alles ist erlaubt, was
sich der Traumer vorstellen kann, es gibt keine Einschrankun-
gen und Grenzen. Ob sich der Traum umsetzen ldsst oder es
vielleicht auch berechtigte Einwédnde gibt, interessiert ihn
nicht. Er ist nur fiir seine Ideen, Inspirationen zuganglich,
schwelgt in seinem Traum und sieht die Vision. Damit kon-
struiert er seine zukiinftige Wirklichkeit und liefert Material
fiir den Macher. Im Prozess des Trdumens ist er voll assozi-
iert, die getraumte Zukunft erlebt er dissoziiert. So steigen
Sie in die Traumerrolle ein:
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= Suchen Sie sich fiir die Traumerposition einen speziellen
Platz, z. B. eine gemiitliche Ecke in Ihrer Wohnung.

= Spinnen Sie lhre Vision aus und verwenden Sie Sprache
aus dem visuellen Reprisentationssystem (s. Seite 25)

= Schauen Sie dabei nach oben (s. Seite 27)

= Verwenden Sie visuelle Submodalititen, um sich lhren
Traum auszumalen, lassen Sie ihn z. B. heller, farbiger,
groBer werden.

= AbschlieBend unterbrechen Sie den Traumzustand. Verlas-
sen Sie den speziellen Platz und denken Sie an etwas
Neutrales.

Zweite Phase: Aktivieren Sie den Macher

Die zweite Position beschaftigt sich ausschlieBlich mit der
Umsetzung der Visionen. Es geht um die bewusste Auseinan-
dersetzung, um die Organisation der visiondren ldeen des
Traumers in der Realitat. Der Macher probiert gedanklich aus,
verwendet konkrete Handlungsweisen, priift Voraussetzun-
gen, tut so, als ob er die Ideen umsetzt, sammelt Informatio-
nen und stellt Werkzeuge zur Verfiigung. Er flihrt innerlich
das aus, was der Trdumer in der Zukunft gesehen hat und
spricht dabei in der Gegenwart, z. B. ,Ich plane meine Be-
werbung schrittweise, ich schreibe meinen Lebenslauf...". So
entwickeln sich Pldne, Schritt-flir-Schritt-Anleitungen und
Strategien, wie es gehen kdnnte. Begeben Sie sich in die
Macherrolle:
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= Schaffen Sie einen anderen, speziellen Platz fiir die Ma-
cherposition.

= Verwenden Sie bei lhren Uberlegungen die Sprache aus
dem kin#sthetische Reprisentationssystem (s. Seite 25)

= Schauen Sie beim Nachdenken nach unten (s. Seite 28).

= Arbeiten Sie mit kin3sthetischen Submodalititen, wenn
Sie lhre Plane zimmern, z. B. ,fest mit zwei Beinen ste-
hen", ,zupacken”, ,mit Nachdruck" u. A

Unterbrechen Sie auch hier nach einer Weile die gedankliche
Umsetzungsphase und kehren Sie zu lhrem Ausgangszustand
zuriick.

Dritte Phase: Kritik iiben an den Ergebnissen

Die dritte Position nimmt die Metaposition ein und ist stark
vom Vorhaben und Emotionen entfernt. Der Kritiker lasst den
zweifelnden Stimmen und den vorgebrachten Einwanden
Raum, stellt Fragen und diskutiert im inneren Dialog, was fiir
und was gegen die Umsetzung der Vision spricht. Der Kritiker
kritisiert nicht den Trdumer oder den Macher personlich,
sondern priift und bewertet den Plan und die Umsetzungs-
prozesse. Dabei beriicksichtigt er die Erfahrungen aus der
Vergangenheit oder zieht Parallelen zu anderen Bereichen. So
wecken Sie den Kritiker in sich:

= Schaffen Sie einen dritten, speziellen Platz fiir die Kriti-
kerposition.

= Verwenden Sie die Sprache aus dem auditiven Reprdsen-
tationssystem, also Gerdusche, Stimme, Aussagen, Mei-
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nungen, um dem Kritiker in einem inneren Dialog Gehdr
zu verschaffen (s. Seite 25).

Richten Sie lhren Blick nach geradeaus, waagerecht
(s. Seite 28).

Verwenden Sie in dieser Position auditive Submodalitaten,
lassen Sie Aussagen z. B. lauter und deutlicher werden.

Fiinf Punkte fiir die erfolgreiche Umsetzung der
Walt-Disney-Strategie

1

Halten Sie stets die Reihenfolge Traumer - Macher -
Kritiker ein.

Wiederholen Sie die Durchgdnge bei einem Vorhaben und
Thema so lange, bis der Kritiker ohne Einwdnde zustimmen
kann. Er bildet immer das Ende der Durchgiange.

Nutzen Sie ganz bewusst die unterschiedlichen Sinnes-
kanale in den entsprechenden Rollen. Trennen Sie die visi-
ondre Blickrichtung und den kritischen inneren Dialog oh-
ne Geflihle sauber voneinander.

Unterstiitzen Sie die Kreativitdtsstrategie durch eine
raumliche Trennung der Rollen, z. B. durch verschiedene
Pldtze im Raum (etwa ein Sofa zum Triumen, einen
Schreibtisch fiir den Macher und den Besprechungstisch
fiir die Kritik) oder drei verschiedene Riume in der Woh-
nung. Je klarer die Rollen und Rdume getrennt sind, desto
besser kommen die Stdrken der Rollen zum Tragen.
Macher und Kritiker stehen in Kontakt zueinander, aber
Kritiker und Traumer miissen keine Beziehung zueinander
haben, sonst wird der Traumer zu stark kritisiert.
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Reframing - Situationen umdeuten

Menschen geben allem, was sie wahrnehmen, eine Bedeu-
tung, d. h. sie stellen es in einen ganz bestimmten Rahmen.
Wird dieser Rahmen gewechselt, so bekommt dasselbe Ereig-
nis eine neue Bedeutung - im NLP spricht man dann vom
Reframing (aus dem Englischen ,frame" = Rahmen). Beispiele
gibt es genug. Z. B. bewerten Konsumenten gleiche Produkte
verschieden, wenn diese in unterschiedlicher Aufmachung
vorliegen. Die Modifikation des Rahmens, also etwa der Ver-
packung oder des Produktnamens flihrt dazu, dass der
Verbraucher der Ware andere Eigenschaften zuschreibt.

Solche Umdeutungen des Inhalts funktionieren auch bei der
Veranderungsarbeit. Da sich beim Reframing nicht das Ver-
halten verdndert, sondern nur die Interpretation, ist dies oft
ein effizienter Weg zur Lésung. Damit betrachtet der Anwen-
der seine Situation aus einer anderen Warte und findet neue
Ansatzpunkte, um sich womdglich aus einer |dhmenden,
negativen Lage zu befreien. Es eréffnet einen neuen positiven
Blickwinkel auf eine negativ bewertete Situation, 16st Verall-
gemeinerungen auf und bezieht Aussagen auf eine genau
bestimmte Situation. Die gute Absicht und das Positive eines
Verhaltens in einer speziellen Lage treten zutage.

Reframing erhoht die Flexibilitat, weil es Bedeutungen und
Zuschreibungen hinterfragt und, neue Wahrnehmungen und
Bedeutungen zuldsst. Damit erweitert es die geistigen Land-
karten der Anwender. Es gibt zwei Arten des Umdeutens: das
Kontextreframing und das Bedeutungsreframing.
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So funktioniert das Kontextreframing

Das Kontextreframing stellt ein schwieriges Verhalten oder
eine negative Eigenschaft in einen neuen Rahmen. Es geht
darum, eine Situation zu finden, in der das schwierige Ver-
halten oder die negative Eigenschaft niitzlich ist.

Beispiele fiir das Kontextreframing

3 Aussage Reframing
Jch bin immer | Bei einer Fahrt mit Bahn oder Bus oder

liberpiinktlich” | bei einem wichtigen Termin ist das sehr
niitzlich.

Jch  bin  zu|Die groBe Sorgfalt bedeutet weniger
langsam” Fehler.

JIch bin zu stur” | Bei der Ablehnung eines unerwiinschten
Angebots ist Sturheit niitzlich.

So funktioniert das Bedeutungsreframing

Beim Bedeutungsreframing bleiben Situation und Kontext
gleich, stattdessen wird die Bedeutung einer Eigenschaft
oder eines Verhaltens neu bewertet. Die entscheidende Frage
ist: \Was kann an dieser Situation gut sein bzw. was kdnnte
sie auBerdem noch bedeuten?”

Beispiele fiir das Bedeutungsreframing

3 Aussage Reframing
Mich nervt, wenn der|Dann weit du, dass er auf-

Hund bellt. passt.
Wenn ich kritisiert werde, | Dann kannst du auch nichts
bin ich ganz ruhig. Falsches sagen.

Immer wenn mein Vater | Dann kann er dich nicht ermah-
im Keller hdmmert, fiihle | nen, weil Du Dein Zimmer nicht
ich mich gestort. aufgerdumt hast.
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Einwdnde vorwegnehmen: So nutzen Sie die
Preframetechnik

Reframing bedeutet, Aussagen oder Einwanden einen neuen
Rahmen zu geben, nachdem sie gesagt oder geschrieben
wurden. Preframing dagegen setzt den neuen Rahmen schon,
bevor es dazu kommt. Es ist damit eine elegante Einwandbe-
handlungstechnik in einer Rede, im Verkaufsgesprach oder in
einem Brief. Bereits bevor das Thema zu einem Problem wird,
erhilt es einen Rahmen, der es in einem positiven Licht er-
scheinen lasst.

Beispiel fiir die Preframetechnik
3 In einem Verkaufsgesprach: ,Sie werden sich vielleicht fragen,

woher unsere langen Lieferzeiten kommen. In unserer Firma legen
wir sehr groBen Wert auf sorgféltige und qualitativ hochwertige
Verarbeitung und dafiir nehmen wir uns die nétige Zeit."

In einer Rede: ,...vielleicht zweifeln einige von lhnen gerade, ob
die von mir dargestellten MaBnahmen zur Produkteinfiihrung die
Zielgruppe wirklich erreichen. Dazu kann ich lhnen aus der Erfah-
rung der letzten zehn Jahre mitteilen ..."
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