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1. Pacen: verbal

Die kleine, regionale Messe „Haus und Garten“ unterschied sich kaum von allen anderen Messen dieser Art, und Martin Schuster hatte längst gesehen, was er sehen wollte. 

 

Auf dem Weg nach draußen kam er dann unvermittelt ins Gespräch mit einem Standbetreuer, der Holzspalter präsentierte. Und obwohl Herr Schuster keinen Garten, geschweige denn Bäume besaß, verbrachte er eine gute Stunde in einem zunehmend angeregten Gespräch. „Irgendwie hat der mich Wort für Wort mitgenommen“, erklärte er sich später sein langes Verweilen.

 

Immer wieder ist von der „Chemie“ die Rede, die zwischen Menschen stimmt oder eben nicht. Ein Teil dieser stimmigen Chemie ist eine gemeinsame Sprache: gleiche Wörter, eine ähnliche Sprechgeschwindigkeit, eine verwandte Mundart. Menschen, die sich nahe sind, sprechen buchstäblich dieselbe Sprache. Im Umkehrschluss heißt das: Wer die Sprache seines Gesprächspartners aufgreift, schafft damit Nähe!

 

Achten Sie auf die Sprache des anderen. „Pacen“ Sie ihn, nehmen Sie ihn schrittweise mit, indem Sie seine Sprach-und Sprechgewohnheiten bewusst aufgreifen.




2. Pacen: nonverbal

Sie saßen sich in der Bahn gegenüber, Hamburg-Berlin ICE 1517, Fahrzeit 1 Stunde 40 Minuten, wie immer voll besetzt. Ein paar Worte gewechselt, eigentlich noch was zu arbeiten dabei, dann aber trotzdem ins Gespräch gekommen. Und sich gut dabei gefühlt, unübersehbar. Denn obgleich die beiden sich nie zuvor begegnet waren, bewegten sie sich fast synchron: Vor-und zurücklehnen, Beine verstellen, zurechtsetzen, Brille abnehmen, tief Luft holen. Wie im Spiegel.

 

Wer sich gut versteht, spricht die gleiche Körpersprache: Bewegungen, Gestik, Mimik und Atmung passen sich wechselseitig dem Gegenüber an. Dieses Phänomen können Sie bewusst einsetzen, um „Rapport“, eine angenehme Stimmigkeit zwischen Menschen, herzustellen.

 

Spiegeln Sie die körpersprachlichen Signale Ihres Gegenübers! Und: Versuchen Sie als Übung in öffentlichen Räumen (Warteschlange, Straßenbahn, Restaurant) bewusst unbekannte Personen zu spiegeln. Achten Sie dabei auf Nicken, Stirnrunzeln, Fußwippen, Armbewegungen und Atemtiefe!




3. Leading

Carlo Schütz wird unter den Freundinnen als Geheimtipp gehandelt. Wenn es ums Tanzen geht, sind sich Anna und Charlotte einig: „Der Typ hat es drauf! Er macht, dass ich alles um mich herum vergesse. Macht echt Spaß, mit ihm zu tanzen!“ Dabei beteuert Carlo immer wieder, nicht eine einzige Bewegung im Tanzkurs gelernt zu haben. 

 

Doch auf dem Parkett zeigt er wahre Führungsqualität. Tatsächlich gelingt es ihm, seine Tanzpartnerinnen mit dem kleinen Finger über die Tanzfläche zu wirbeln. Wie macht er das?

 

Carlo Schütz geht körpersprachlich auf sein Gegenüber ein. Wenn beide miteinander tanzen, sendet er körpersprachliche Impulse für bestimmte Bewegungen aus und gibt die Entwicklung des gemeinsamen Tanzes aktiv vor – durch Handbewegungen, Blicke oder Nähe: „Leading“.

 

Im NLP wird Leading auf verbaler und nonverbaler Ebene benutzt, um den Verlauf von Interaktionen in eine gewünschte Richtung zu lenken – meist von einem Problemzustand zu einer Lösung. 

 

Doch Achtung: erst Pacing, dann Leading.




4. Rapport

Gleich am nächsten Morgen rief Veronika ihre Freundin Anne an. Es war spät geworden auf dem Geburtstag des gemeinsamen Freundes, aber sie wollte unbedingt wissen, was Anne von Klaus-Dieter hielt, mit dem sie den ganzen Abend angeregt geflirtet hatte. Vor allem: Könnte daraus etwas werden? „Glaub mir einfach. Das war doch so offensichtlich!“, versicherte Anne ihrer Freundin Veronika auf deren etwas kokettierende Nachfrage. „Sprachlich, körpersprachlich, gestisch, mimisch – ihr beide wart doch ein Herz und eine Seele. Eine so tolle Übereinstimmung wie bei euch beiden hab ich noch nie erlebt!“ Worauf hat Anne geachtet?

 

„Gleich und gleich gesellt sich gern“, sagt der Volksmund über die Übereinstimmung von Menschen, und die Wissenschaft spricht bei diesem Gleichklang auf der „selben Wellenlänge“ von Rapport. Menschen, die in gutem Rapport sind:

- verwenden ähnliche Wörter,

- nehmen eine ähnliche Körperhaltung ein,

- wechseln ihre Haltung gleichzeitig,

- nicken gleichzeitig mit dem Kopf,

- erwidern ihr Lachen,

- berühren sich selbst gleichzeitig an gleichen Stellen.

 

Spiegeln Sie Ihr Gegenüber verbal und körpersprachlich. Damit können Sie gezielt Rapport herstellen!




5. Chunking up

Vom Hölzchen auf Stöckchen: „Chunking up“ steht dafür, von der Detailebene auszugehen (klein-klein zu denken und zu reden), und einen größeren Zusammenhang herzustellen. 

 

Wie sieht das konkret aus?

 

„Gestern wurde ich schon wieder in der Straßenbahn angerempelt, da kam einer von hinten, ein mittelgroßer, schon etwas älterer Mann und ...“ „Ja, die Vorstellungen von Abstand und Respekt unterscheiden sich von Mensch zu Mensch manchmal.“ 

 

„Gestern war ich bei mir um die Ecke in einem kleinen Gemüsegeschäft, eine phantastische Auswahl, und eine Straße weiter ist dieser Biometzger, ach und dann der Bäcker, der hat ja...“ „Ja, in deinem Viertel kannst du gut einkaufen. Die Preise sind allerdings nicht gerade für jedermann.“

 

Wenn Sie denken ‚kurz und gut‘ oder ‚im Großen und Ganzen‘ oder ‚unterm Strich‘, dann ist diese Denkrichtung Chunking up!




6. Chunking down

„Herr Straub-Markowski ist mal wieder so ein typischer Kunde, der muss einfach Recht haben“, sagt einer in die Runde und erntet nickende Anerkennung. Jeder scheint zu verstehen, was gemeint ist – nachfragen ist unnötig. Wirklich?

 

In der Aussage sind einige Ansatzpunkte für Nachfragen. Was bedeutet „mal wieder“? Und was ist „typisch“ an ihm? Was bedeutet „Recht haben“ und „einfach“?

 

Beim „Chunking down“ fragen Sie bei allgemeinen oder vagen Aussagen nach, gehen bewusst ins Detail. So gewinnen Sie zusammen mit Ihren Gesprächspartnern 

differenziertere Meinungen und „erden“ wolkige Statements. 

 

Leitfragen: 

- „Welche Bedeutung ist noch enthalten?“

- „Was verbirgt sich hinter Worthülsen?“

 

Zugegeben, ein wenig pedantisch klingen derlei Nachfragen schon. Aber genau da liegt ihre Macht: Sie helfen, Begriffe zu verstehen, Zusammenhänge aufzudecken, ins Detail zu gehen: Chunking down eben.




7. Anker

Als Rechtsanwältin Sabrina Paulsig nach Hause fuhr, war es mit ihrer Stimmung nicht zum Besten bestellt. Jeder, der auch nur im Ansatz hätte ahnen können, was alles an diesem zurückliegenden Arbeitstag auf sie eingeprasselt war, hätte Verständnis und Bedauern für sie aufgebracht. Sie war, gelinde gesagt, verstimmt. Obwohl ihr keineswegs nach Musik zumute war, tastete sie, wohl aus Gewohnheit, an ihrem Autoradio herum und nach wenigen Augenblicken war ihre Laune, war sie selbst wie ausgewechselt. Es lief „Enter Sandman“, und sie war glücklich. Was war passiert?

 

Jeder hat schon einmal erlebt, wie etwas seine Stimmung, seine Gefühle, beeinflusst hat. Dieses Etwas kann ein Wort sein, ein Bild, eine Musik, ein Gegenstand oder ein Geruch. Es ist ein Reiz, der mit einem Gefühl fest verankert ist und deshalb Anker genannt wird. Für jeden Menschen gibt es eine Vielzahl von Ankern, die sich bewusst oder unbewusst im Laufe seines Lebens gebildet haben. Anker können sowohl positive wie auch negative Gefühle hervorrufen.

 

Beispiele: optisch (Urlaubsfoto), akustisch (Musik), kinästhetisch (Handschmeichler oder bewusst gesetzte Körperanker), olfaktorisch (Parfum) und gustatorisch (Leibgericht von Muttern).




8. Muster unterbrechen

Am Nebentisch. Satz für Satz redet er sich weiter in Rage. Es geht um Ungerechtigkeiten, Benachteiligungen und mangelnden Respekt vom Chef. Immer wieder erzählt er die gleichen Anekdoten. Doch dann greift sie unvermittelt zum Wein. Zunächst sieht es so aus, als wollte sie sich nachschenken. Doch sie schüttet gezielt einen guten Schluck in die Blumenvase und stellt die Flasche zurück. Dann wendet sie sich ihrem konsterniert dreinblickenden Gesprächspartner zu. Zeit für ein neues Gesprächsthema.

 

Wenn eine Kommunikation Ihnen Energie raubt, liegt es an Ihnen, eine Entscheidung zu treffen: Unterbrechen Sie den Gesprächspartner! Genauer: Unterbrechen Sie die Fortfolge der Handlungen, die scheinbar am Stück ablaufen (und deren Teilnehmer Sie sind). Wirkungsvoll sind ungewöhnliche Verhaltensweisen, weil diese den eingespielten Verhaltensvorrat des anderen überfordern. 

 

Die Reaktionen auf Musterunterbrechung sind: Verwirrung, Suche nach Orientierung, Nicht-Erinnern-Können, Rückkehr zu normalen Denkmustern.




9. Problem-Zustand

Frau Swiezynski ist mit ihrem Latein am Ende. Seit einer geraumen Stunde versucht sie, ihrem Lebensgefährten Ratschläge zu geben, um ihm bei seinen beruflichen Schwierigkeiten weiterzuhelfen. „Dann halt nicht“ sagt sie schließlich, „du willst ja gar nicht, dass ich dir helfe! Ich weiß schon selbst nicht mehr, was richtig und falsch ist.“ Womit sie (fast) Recht hat: Er ist festgefahren in einem Problem-Zustand. Was bedeutet das?

 

Es gibt eine Reihe von Hinernissen, mit denen wir uns von unseren Ressourcen abkoppeln und damit Lösungswege verstellen. Im Einzelnen sind das:

- Konfusion,

- nichtrelevante Inhalte,

- Katastrophendenken,

- unangemessene Bezugsgrößen,

- versteckte Bedingungen und Konflikte,

- festgefahrene Verhaltensmuster,

- Zweifel.

 

Wichtig: Zu jedem Hindernis existiert mindestens eine Ressource, mit der es überwunden werden kann!




10. Repräsentationssysteme

„Das hört sich ja schon ganz gut an“, sagt die Kundin zum Verkäufer, der ihr gerade ein Ski-Set zusammengestellt hat. Sie fährt fort „Ich habe von Freunden gehört, dass diese Bindung wirklich gut ist!“ Der Verkäufer antwortet „Das klingt gut, dass Sie sich schon umgehört haben“ und bleibt damit, absichtlich oder unabsichtlich, im Repräsentationssystem seiner Kundin.

 

Und er tut gut daran. Denn jeder Mensch hat seine eigene Repräsentation der Welt. Im NLP werden visuelle, auditive, kinästhetische, olfaktorische und gustatorische Repräsentationssysteme unterschieden, den Anfangsbuchstaben nach das VAKOG-Modell. 

 

Unsere Sinnesorgane sind das Bindeglied zwischen außen und innen. Die Welt in unserem Gehirn wird also mit Hilfe der Sinnessysteme verarbeitet. Jeder Mensch hat dabei seine eigene Gewichtung der Sinne: Der eine legt mehr Bedeutung auf das, was er sieht, der andere mehr auf das, was er hört, usw. 




11. Landkarten

„Brücke verpasst: Mann vertraut Navi und geht baden“ – so oder so ähnlich lauten hin und wieder die Schlagzeilen, wenn sich jemand voll und ganz auf sein Navigationsgerät verlässt und dabei nicht bedenkt, dass die Realität sich nicht an Landkarten hält.

 

Nicht nur im Straßenverkehr, auch bei der Navigation durch die Situationen des Lebens verwenden wir Landkarten: Subjektive Abbildungen darüber, wie wir und andere zusammenspielen und welche Regeln und Ausnahmen, welche Chancen und Risiken dabei gelten.

 

"The map is not the territory" (Alfred Korzybski). Die Karte ist nicht das Gebiet – so eine Vorannahme des NLP. Sondern ein subjektives und unvollständiges Abbild, das wir immer wieder auf seine Tauglichkeit hin überprüfen (müssen).

 

Die Beschaffenheit unserer inneren Landkarte repräsentiert unsere individuellen Erfahrungen mit der Realität und entspricht unseren bevorzugten Wahrnehmungsstrategien und Wahrnehmungsfiltern. Die VAKOG-Anteile sind verschieden stark ausgeprägt.




12. Wahrnehmungsfilter

„Ich finde den Juniorchef ganz schön überheblich. Der ist sich wohl zu gut, mehr als einen Satz mit einem zu wechseln!“, meint Stefan Baumeister und erntet dafür einen erstaunten Blick von seinem Kollegen. „Meinst du? Ich finde, er hält sich im Hintergrund und geht nicht so hausieren mit seiner besonderen Stellung. An dem sehe ich nun wirklich keine Zeichen für Überheblichkeit.“ 

 

Wer hat hier wohl recht?

 

Wir nehmen die Welt nicht objektiv wahr, sondern ordnen unsere Wahrnehmungen unseren eigenen, bereits bestehenden Mustern zu. Dabei spielt uns unser Gehirn oft Streiche. Denn es filtert die Wahrnehmungen so, dass wenig Verunsicherung und viel Bestätigung entsteht.

 

- neuronale Filter: Die Leistungsfähigkeit unsere Sinnesorgane ist biologisch beschränkt. 

- soziale Filter: Wir ordnen unsere Beobachtungen in den jeweiligen sozialen Kontext ein.

- individuelle Filter: Unsere Erfahrungen und Vorstellungen bestimmen, was wir wahrnehmen und wie wir es wahrnehmen.




13. Fluff

In den letzten Jahren hat die Textilindustrie neue, aufregende Fasern entwickelt, die unter anderem durch ihr Vermögen bestechen, gegen Kälte zu isolieren. Doch diesem Siegeszug der Chemiefasern trotzt ein altbewährtes Naturprodukt: Daunen. Sie sorgen für warme Behaglichkeit, sind bauschig und kaum spürbar. Dank des Flaums – und nichts anderes bedeutet Fluff.

 

Auch Sprache kann bauschig sein, behaglich und kaum spürbar. Der Hypnotherapeut Milton Erikson verwendete bewusst eine ungenaue Sprache, um seinem Gegenüber Raum für eigene Ergänzungen und Assoziationen zu geben. Die Bausteine für Fluff sind vor allem Auslassungen: unspezifische Substantive oder Verben, unbestimmte Inhaltsbezüge, Vergleiche und Bewertungen ohne Bezugsgrößen. „Ich weiß nicht, ob alle Inhalte sofort klar und einleuchtend für Sie sind oder ob es nur noch einen kleinen Moment dauern wird, wenn Ihnen der eigene Kompetenzzuwachs erst langsam, dann immer rascher bewusst wird.“




14. Time Line

Tara, eine junge Studentin, grübelt: „Ich bin mir gar nicht sicher, ob das Auslandsjahr das Richtige für mich ist. Eigentlich hab ich schon Lust drauf, und früher wollte ich das auch immer. Aber jetzt weiß ich gar nicht, ob das wirklich der richtige Zeitpunkt ist. Ich kann das im Augenblick gar nicht einordnen.“ 

 

Im Augenblick ohnehin nicht. Aber vielleicht hilft der Ratsuchenden eine Time Line. 

 

Das Werkzeug für eine Time Line ist denkbar einfach. Ein Bogen Papier, auf dem Sie mit einem Stift wichtige Punkte ihres Lebenswegs auf einer Linie festhalten können. Oder, in einer stärkeren Variante, eine Schnur oder ein Seil, das auf dem Boden ausgelegt den Lebensweg repräsentiert. Mit Kreppband, Gegenständen, Bildern und Symbolen markieren Sie Zeitpunkte und Ereignisse. Wichtig auf jeden Fall: Verlängern Sie den Weg in die Zukunft, auf ein konkretes, erlebbares Ziel hin!

 

Übrigens: Wo im Raum „die Zukunft liegt“ bestimmt jeder für sich selbst – geben Sie keine bestimmte Richtung vor!




15. Lernstadien

Carola Bertram ist in der Jugendarbeit engagiert und hat einige Erfahrung mit Freizeiten und Ferienlagern; man hält große Stücke auf sie. So überrascht es, dass sie das Angebot, Workshops zur Drogenprävention durchzuführen, schlichtweg ablehnt. Ihre Begründung: „Ich weiß, dass ich das nicht kann, und bevor ich das anpacke, möchte ich es erst selbst lernen.“ Klare Ansage – klare Absage.

 

Carola ist sich ihrer fehlenden Kompetenz bewusst. Damit hat sie bereits einen wichtigen Schritt gemacht, denn sie hat die erste Stufe der vier Lernstadien, auf der sie von der fehlenden Kompetenz noch nichts wusste („unbewusste Inkompetenz“), bereits verlassen. Carola wird lernen, sich ihrer Lernfortschritte bewusst zu werden und Elemente der Interaktion bewusst und geplant einzusetzen. Schließlich wird sie wie selbstverständlich mit Gruppen arbeiten, ohne sich groß Gedanken darüber zu machen. Sie wird unbewusst kompetent mit der Gruppe interagieren. 

 

Stufen der Kompetenz: unbewusste Inkompetenz, bewusste Inkompetenz, bewusste Kompetenz, unbewusste Kompetenz.




16. Glaubenssätze (Überzeugungen)

„Springe nie in unbekannte Gewässer“ lautet eine Bade-Regel, und es gibt knallharte Gründe, sie zu berücksichtigen. Und es gibt viele Regeln, die einzuhalten es sich lohnt; das ist einfach so. Genauso wie „frisch gewagt halb gewonnen“ ist oder „gut Ding Weile braucht“ ... Von derartigen Überzeugungen (Glaubenssätzen) rückt keiner von uns gerne ab.

 

Ein Glaubenssatz fasst sprachlich das zusammen, woran ein Mensch glaubt und was für ihn wahr ist. Glaubenssätze sind Ausdruck der Modelle, die wir ständig bilden und mit denen wir uns in der Welt orientieren können. Das ist hilfreich, solange wir sie stets weiterentwickeln und bereit sind, sie kritisch zu hinterfragen und gegebenenfalls zu verwerfen. Wir können uns und unseren Gesprächspartnern kritische Fragen stellen: Wann und in welchen Situationen ist „frisch gewagt“ wirklich „halb gewonnen“? Welche Situationen haben wir erlebt, in denen eher Bedächtigkeit sinnvoll war? 

 

Tipp: Wer die Glaubenssätze anderer kennt, kann leichter mit ihnen kommunizieren!




17. Öko-Check

Laufen ist gut für Herz, Kreislauf und BMI. Und so fanden es alle gut, dass Hans-Peter Löffler sich gute Schuhe zulegte und begann, dreimal die Woche seine Runden zu drehen. Anfänglich jedenfalls. Denn bald kam die erste Kritik. Keine Zeit mehr für die Familie und dann diese ewige Ernährungsdiskussion, meinte seine Frau. Will der jetzt beim Chef Eindruck schinden oder welcher Ehrgeiz hat den wohl gepackt, fragten die Kollegen. Und seine besten Freunde meinten, er mache sich rar und sei mit seinem Ich-muss-morgen-früh—raus-zum-Laufen eine echte Spaßbremse. Und Hans-Peter selbst? Ein paar Zugeständnisse müsse man anfangs schon machen ...

 

Veränderungen und Entwicklungen bringen Systeme durcheinander, erzeugen Widerstände und Wechselwirkungen. Sie kosten Kraft. Der „Öko-Check“ kann helfen, Hürden und Kraftfresser im Vorfeld zu erkennen.

 

Hilfreiche Fragen:

- Welche Einwände oder Gründe könnte es geben, die geplanten Schritte nicht zu gehen? 

- Wie geht es dir, wenn du daran denkst, das in Zukunft wirklich zu tun? 

- Was gibt es, das diesem Vorhaben entgegensteht, und wie könntest du damit umgehen? 

- In welchen drei Situationen wäre dein Ziel unangebracht?




18. Future Pace

Den Garten neu gestalten? Jede Menge Probleme: Büsche aushacken, Stauden jäten, Erde bewegen, Steine schleppen, Material kaufen, Unwägbares riskieren. Keine Lust. Dann mit einem Freund geredet, und plötzlich doch Lust bekommen. Und Wind und Wetter, Schweiß und Schwielen konnten die Vorfreude nicht trüben. Übrigens: Die Einladungen für die Eröffnungsfeier an die Freunde sind auch schon raus. Wie kann das sein?

 

Beim Future Pace wird ein erwünschtes Ziel aus der oft problembehafteten Gegenwart herausgelöst und mit einer positiven Zukunft verbunden. Hilfreiche Fragen dabei:

- Was tue ich, um den ersten Schritt in Richtung Ziel zu gehen?

- Wie kann ich sicherstellen, dass ich mich im Alltag an mein Ziel erinnere?

- In welcher Reihenfolge werde ich vorgehen?

- Woran genau werde ich erkennen, dass jetzt das neue Verhalten angebracht ist?

- Was gibt es in der Zukunftssituation für mich zu sehen, zu hören, zu fühlen?




19. Ressourcen

Lara, vier Monate alt, weint. Hingehen, aufnehmen? Weinen lassen? Wenn ja, wie lange? Warum weint sie überhaupt?

Ohne hier eine Antwort auf diese Fragen zu geben – Lara macht Gebrauch von elementaren Ressourcen eines Kindes. Davon hat sie einige: ihre Mimik, Wendungen des Kopfes, Greifbewegungen, erste Laute. Täglich erweitert und verfeinert sie ihr Repertoire an Möglichkeiten, mit ihrer Umgebung zu interagieren. Bis zu ihrem Erwachsenenalter wird Lara einen unschätzbaren Vorrat an Ressourcen erworben haben, die sie mehr oder weniger nutzen kann.

 

Im NLP nennen wir alles, was nützlich ist, um ein bestimmtes Ziel zu erreichen, Ressource. Vielleicht denken Sie daran, bestimmte Ziele zu erreichen. Reflektieren Sie bitte einmal, was Sie dafür benötigen.

 

Werden Sie sich Ihrer Ressourcen bewusst: Was bringen Sie an Ressourcen mit? Was können Sie besonders gut?

 

Aktivieren Sie verschüttete Ressourcen: Wobei fühlten Sie sich früher gut, stark, siegesgewiss? Was gelang Ihnen früher gut?

 

Gewinnen Sie neue Ressourcen hinzu: Halten Sie fest, was Sie in den nächsten Monaten tun werden, um neue Ressourcen zu erwerben, z.B. rhetorische Kompetenz.




20. Anker bei anderen setzen

Sie können Anker bei anderen Menschen setzen. Wie sollten Sie dabei vorgehen?

 

So gehen Sie vor:

 

1. Warten Sie auf ein gutes Gefühl oder erzeugen Sie es – z.B. durch eine Geschichte.

2. Nehmen Sie den Reiz (Geste, Wort, Gegenstand) hinzu, wenn Sie das Maximum an Gefühlen vermuten.

3. Nehmen Sie den Reiz weg, bevor das Gefühl abfällt.

4. Warten Sie etwas ab.

5. Präsentieren Sie den Reiz.

6. Beobachten Sie, ob das Gefühl beim Gegenüber wiederkommt.

7. Wenn das Gefühl nicht wiederkommt: Wiederholen Sie die ersten vier Schritte!




21. Wahlmöglichkeiten

Was immer Sie tun, es ist stets Ihre Entscheidung. Wenn es Ihnen gut geht, können Sie sich fragen, was Sie selbst dazu beitragen. Und wenn es Ihnen schlecht geht, sollten Sie sich fragen, was Sie selbst dazu beitragen – und was Sie persönlich dafür tun können, damit es besser wird.

 

Die Schuld nicht anderen zu geben, sondern sich zu vergegenwärtigen, dass man selbst Wahlmöglichkeiten hat – das ist der erste Schritt zur Selbstbestimmung.

 

Es ist für Sie einfach befriedigender und motivierender, sich nicht im Gefühl von Hilflosigkeit zu verlieren, sondern gerade bei schwierigen Lebenssituationen zu wissen:

 

- Ich selbst habe die Wahl, ob ich es so lassen möchte oder mir etwas anderes wünsche.

- Ich selbst bestimme darüber mit, wie meine Mitmenschen auf mich reagieren.

- Ich bin meines Glückes Schmied.

- Die anderen kann ich nicht verändern – nur mich selbst.




22. Augenzugangshinweise

Anke ist sauer und stellt ihren Sohn Max zur Rede: „Du erzählst da irgendwas! Deine ganze Geschichte ist doch konstruiert. Du solltest dir mal selbst in die Augen schauen! Gibt es noch irgendetwas, das du mir dazu gerne sagen möchtest?“ Max ist sauer. „Du wieder mit deinem Röntgenblick! Ich hatte den Termin einfach vergessen, das kann schließlich mal vorkommen!" Anke lächelt. „Klar, vor allem bei einer Mathearbeit ...“

 

Was verraten die Augen über die Wahrnehmungsebenen und das Denken eines Menschen?

 

Ein zentrales Konzept im NLP ist der Zusammenhang zwischen Augenbewegung und aktiviertem Repräsentationssystem. Wichtig ist dabei die Blickrichtung und die Seite, zu der jemand schaut. Nach dem Prinzip der Augenzugangshinweise (AZH) schauen Menschen von sich aus nach links, wenn etwas gedanklich erinnert wird, und nach rechts, wenn gedanklich etwas konstruiert, kombiniert oder vorgestellt wird. Doch Achtung: Bei rund 20% der Menschen sind Augenzugangshinweise spiegelverkehrt.

 

Offensichtlich hat der Junge aus Sicht der Mutter nach links geschaut, was auf „visuell konstruiert“ hindeutet. 




23. VAKOG: Visuell

Eine langjährige Kollegin, in deren Verantwortung rund zwei Dutzend Einzelhandelsfilialen fielen, pflegte nach stundenlangen Meetings mit Dossiers, Charts und Berichten immer wieder zu sagen: „Ich werde da mal hinfahren und mir ein Bild machen.“ Um danach schnell und mit hoher Treffsicherheit Entscheidungen zu fällen, die zuvor wochenlang in Papierform vor sich hingedümpelt hatten.

 

Die Kollegin repräsentiert stark im visuellen Bereich. Um visuelle Menschen sprachlich zu erreichen, helfen Formulierungen, die sich auf Visuelles beziehen. 

 

Wie sieht das konkret aus?

 

Das ist ein herrlicher Anblick, rosarote Brille, schauen, glasklar, kristallklar, ganz klar, ich konnte richtig glänzen, im Angesicht von, ich konnte mein ganzes Können zeigen, der schaut ja finster drein, schauen wir mal, der steht in meinem Schatten, tiefe Einblicke bekommen, sie strahlt wie die Sonne, mir geht ein Licht auf, das scheint mir suspekt, ich werde das Projekt beaufsichtigen, ein sehr schöner Anblick, nach erstem Betrachten, mit einer Sache liebäugeln, ich blicke voll durch, etwas übersehen, dafür blind zu sein, seine Gegner ausspähen, ich habe den Überblick verloren, eine Sache mustern, Augen zu und durch.




24. VAKOG: Auditiv

Sven befasst sich seit seiner frühen Jugend mit Tontechnik – ein Hobby, das er erfolgreich zum Beruf gemacht hat. So wie andere Menschen von Reisen oder Ereignissen Fotos mitbringen, bringt er Tonaufnahmen mit: Städte, Landschaften und öffentliche Gebäude erkennt er an ihrem Klang. Sven ist auditiv orientiert. 

 

Welche Formulierungen sprechen auditive Menschen an?

 

Musik in meinen Ohren, eine Sinfonie der Sinne, böse Zungen behaupten, mir ist zu Ohren gekommen, mit Pauken und Trompeten, ich habe alles vernommen, das hört sich gut an, das ließ mich aufhorchen, mit halbem Ohr hinhören, das klingt …, sich einstimmen, Gehör schenken, unüberhörbar.




25. VAKOG: Kinästhetisch

Für Beatrix Laile ist es nicht immer klar, warum Patienten zu ihr in die Physiotherapie überwiesen werden – oft fehlt ein klares Krankheitsbild. Doch glaubt man ihr und ihrer Erfahrung, sind es genau diese Patienten, die am meisten von der Therapie profitieren. „Du spürst in jeder Bewegung, in welcher psychischen Verfassung jemand gerade ist und kannst ganz gezielt darauf Einfluss nehmen“, erklärt sie.

 

Mit welchen Formulierungen lassen sich kinästhetisch orientierte Menschen erreichen?

 

Das haut mich aus den Socken, es ist zum Haare raufen, da schwebe ich ja gleich auf Wolke 7, davon bekomme ich eine Gänsehaut, das erweckt Schauder in mir, da bekommt man ja Sodbrennen, das tut ja schon weh, das bereitet mir Kopfschmerzen, damit werde ich nicht warm, in Angriff nehmen, plattklopfen, anpacken, tragfähig, Hummeln im Hintern haben, Schmetterlinge im Bauch haben, aus dem Boden stampfen, Standpunkt vertreten, sich durchboxen, an den Haaren herbeigezogen.




26. Metaphern

„Alle zerren an mir, wollen etwas, es geht drunter und drüber – und dann wird von mir noch erwartet, dass ich ruhig und stabil bleibe! Kaum ist das Theater vorbei, geht es von vorne los und irgendwie schaffe ich das dann auch. Aber es kostet mich schon viel Kraft.“ So äußert sich in einem Seminar Karin, die Bereichsleiterin eines expandierenden Handelsunternehmens und Mutter dreier Kinder. Die Seminarleiterin schweigt dazu und fordert sie mit einem stillen Impuls auf, sich aus Bildkarten eine auszusuchen, die sie und ihre Situation beschreibt. Karin wählt die Fotographie eines sturmgepeitschten Baumes – eine Metapher.

 

Metaphern vermögen innere Zustände und Gedanken oder Probleme in einem Wort, einem Bild zu repräsentieren – besser als die tausend sprichwörtlichen Worte. Das hat verschiedene Gründe: Zum einen regen Metaphern, auch wenn sie sprachlich angeboten werden, nichtsprachliche Teile unseres Gehirns und die Phantasie an. Darüber hinaus umgehen sie Vorbehalte gegen Lösungen – vor allem wenn sie sprachlich formuliert sind.

 

Tipp: Frischen Sie Ihren Fundus auf – lesen Sie Märchen und beschäftigen Sie sich mit Kunst und Fotographien. Und: nutzen Sie die „Bildimpulse“ aus dem Heragon Verlag!




27. Innerer Dialog

Auf der einen Seite, auf der anderen Seite. Dazu ein Blatt Papier und die Argumente. Diese Technik kennt man, und man hat sie oft genug mit Erfolg eingesetzt. Trotzdem gibt es immer wieder Zweifel – unter Stress, bei Entscheidungen, bei Konflikten. Engelchen und Teufelchen streiten sich in unserem Kopf und geraten oft außer Kontrolle. Wie beherrschen Sie innere Dialoge?

 

Sie können lernen, Ihre inneren Dialoge zu kontrollieren. Achten Sie vor allem darauf:

 

- Bin ich selbst der Sprecher oder gibt es weitere Akteure?

- Welchem Wandel unterliegen die Stimmen?

- Wie würde ich gerne zu mir selbst sprechen?

- Welche Motive hätte mein Wunsch-Akteur, der mir Motivierendes einflüstern oder zurufen könnte?

 

Denken Sie daran: Es ist Ihr Kopf, und da bestimmen Sie, wer was sagt!




28. Kalibrieren

Jemandem die Hand zu schütteln ist ein soziales Ritual. Einem Fremden zuzunicken ebenso, und wie einer geht, sitzt oder steht, ist Privatsache. Dabei muss man sich nichts weiter denken. Oder etwa doch?

 

NLPler denken sich etwas dabei. Jedenfalls im zweiten Schritt. Denn im ersten nehmen sie wahr: Wie atmet der andere? Wie ist seine Haltung, seine Körperspannung, sein Blick, seine Mimik? Ist sein Händedruck fest oder schlaff, trocken oder feucht? Diese Wahrnehmungen sind die Grundlage dafür, sich auf andere einzustellen (kalibrieren).

 

Wichtig: Kalibrieren braucht Übung! Beobachten Sie einen Übungspartner und tauschen Sie Ihre Wahrnehmungen und Interpretationen aus. Seien Sie vorsichtig mit Interpretationen und Deutungen, wenn Sie sich danach richten.




29. Position 1-2-3

Manchmal sitzen Menschen zusammen und grübeln über ein Problem. Sie kommen nicht weiter und setzen sich am Tag drauf wieder zusammen. Und grübeln weiter. Und wenn sie nicht gestorben sind, dann grübeln sie noch heute – alles andere als märchenhaft!

 

„Ein Problem angehen“, sagt der Volksmund und meint damit, dass Bewegung nötig ist, um voranzukommen. Setzen Sie für sich und für andere die Methode Position 1-2-3 ein! Was ist das?

 

In Position 1 ist der Probleminhaber ganz bei sich, erlebt und beschreibt sein Anliegen aus seiner eigenen Perspektive.

In Position 2 kommt ein anderer Mensch ins Spiel: ein Konfliktpartner, ein Widersacher, ein Freund oder ein irgendwie hilfsbereiter Mensch. Der Probleminhaber begibt sich in dessen Position und beschreibt dessen Anliegen aus dessen Sicht.

Die Position 3 (Meta-Position) erweitert die Perspektiven und bietet den Überblick aus einer neutralen Position. Hier kann ein Fachmann, ein Weiser oder ein Mensch aus der Zukunft seine Sicht des Anliegens wiedergeben. Die Interaktion zwischen 1. und 2. Position wird von außen mit Abstand beobachtet und daraus Erkenntnisse gezogen.




30. 4-mat-System

Oft genannt und oft verkannt: Wer fragt, führt! Diese Grundregel gilt in Präsentationen, Gesprächen und Coachings. Das NLP stellt mit dem 4-mat-System eine Struktur bereit, die Ihnen hilft, den roten Faden zu behalten und innerlich immer zu wissen, wo Sie sich gerade im Verlauf befinden.

 

Das 4-mat-System beruht auf 4 Fragewörtern:

- Warum?

- Was?

- Wie?

- Wozu?

 

Vor Ihrem geistigen Auge oder in der Gestaltung einer Veranstaltung können Sie das 4-mat-System auch farblich unterstreichen.

 

- Wozu (rot): Grund nennen, die energiereiche, mit Kraft geladene Frage stellen

- Was (blau): verlässliche Zahlen liefern, Fakten nennen, Sicherheit ausstrahlen

- Wie (gelb): Tüfteln, frisch Gehörtes ausprobieren, in Bewegung kommen, loslegen, etwas tun

- Wozu (grün): hoffnungsvoll und kreativ in die Zukunft denken: Was kann man noch lernen, umsetzen, hinzutun? Was wachsen und gedeihen?




31. Sinnesspezifisches Fragen

Viele Informationen zu unserer Umwelt und zu anderen Menschen erhalten wir durch eigene Beobachtungen. Diese können durch Fragen weiter ergänzt werden. 

 

Eine gekonnte Fragetechnik hilft, rascher zu präzisen Antworten zu kommen. Beginnen Sie zunächst allgemein und gehen Sie dann ins Detail.

 

- Bitte beschreiben Sie mir die Situation X noch einmal kurz!

- Wie genau wird das sein? Was gehört alles hinzu?

- Woran erkennen Sie, dass etwas funktioniert?

 

Kinästhetisch: An welchem Gefühl werden Sie erkennen, dass X funktioniert? Wie fühlt es sich an, wenn Sie Y tun?

 

Visuell: Im Angesicht dieser Herausforderung: Was wird Ihre klare Linie sein? Wie schaut das für Sie aus? Wenn wir uns jetzt diese Sache bei Licht besehen, was fällt Ihnen auf?

 

Auditiv: Wie hört sich das für Sie an? Klingt das überzeugend für Sie? Welche Schritte können Sie eindeutig gutheißen? Was sagt Ihnen Ihre innere Stimme dazu?




32. Neurologische Ebenen

Kevin hat schon wieder Streit. Mit wem ist nicht so genau auszumachen. Aber es ist nicht wie üblich Marco, denn Herr Schranz, der Klassenlehrer, hat die beiden auseinandergesetzt. „Ich weiß nicht mehr, was ich noch machen soll. Die Streithähne auseinandersetzen, Kommunikationstraining – was hilft denn Kevin?“, klagt er.

 

Das NLP kennt das Modell der Neurologischen Ebenen, die aufeinander aufbauen. Und manchmal wird einfach „zu tief“ angesetzt.

 

- Umwelt: Wo befinde ich mich?

- Verhalten: Was mache ich?

- Fähigkeiten: Was kann ich?

- Werte und Glaubenssätze: Was denke ich? (Über die Welt im allgemeinen oder bezüglich einer speziellen Situation?)

- Identität: Wer bin ich? 

- Sinn und Zugehörigkeit: Wofür lebe ich?

 

Bei Kevin geht es übrigens nicht darum, auf der Ebene „Umwelt“ (durch einen speziellen Sitzplatz) oder auf der Ebene „Fähigkeiten“ (durch ein spezielles Kommunikationstraining) anzusetzen, sondern auf der Ebene der Werte und Glaubenssätze („Nur wer sich durchboxt, erhält Anerkennung und Respekt.“). 




33. Meta-Programme

Kurt Müller schwärmt von seinem Urlaub: Der Club war wirklich genauso schön wie beim letzten Mal. All inclusive, Cocktails am Pool und strahlende Sonne.

 

Sonja, seine Frau, sieht das etwas anders: Eine andere Beschilderung, wer soll die denn verstehen, und der Champagner war nicht inklusive. Die Cocktails am Pool okay – aber letztes Jahr gab es auch noch ein Lächeln dazu. Und das Wetter: Am zweiten Tag war da ziemlicher Wind. So was gab es in Ägypten nicht.

 

Unterschiedliche Sichtweisen auf ein und den selben Sachverhalt lassen sich durch „Meta-Programme” erklären. Sie bestimmen die Art, wie Menschen Informationen verarbeiten. Im obigen Beispiel: Kurt achtet auf Ähnlichkeiten, Sonja auf Unterschiede.

 

Einige weitere Metaprogramme:

- Überblick/Details

- Weg von/hin zu

- reaktiv/proaktiv

- Vergangenheit/Gegenwart/Zukunft

- Internal/external

- Beurteilen/Wahrnehmen

- Optionen/Verfahren




34. Strategien

Erster Kurstag: Einführung in die digitale Fotographie an der örtlichen Volkshochschule. Herr Krauseminz, ein eher zurückgezogener, schüchterner Mensch, hat sich verspätet. Er kommt zum Unterrichtsraum, die Tür ist schon zu, er greift nach der Klinke. Als er von drinnen Gelächter hört, zuckt er zurück und überprüft zum wiederholten Male in seiner Anmeldebestätigung die Raumnummer. 

 

Strategien sind im NLP die Abfolgen von Sinneseindrücken, die ein Verhalten, eine Gewohnheit erzeugen. Sie laufen meist unbewusst, gleichsam automatisch ab: Vergleiche die Raumnummer mit der Anmeldung, wenn es der richtige Raum ist, bleibe stehen. Greife nach der Klinke, öffne die Tür, tritt ein. Gelächter im Raum, blitzartige Erinnerung: Ich werde ausgelacht, weil ich mich geirrt habe. So lief es vermutlich bei Herrn Krauseminz. Ermutigend für ihn: Ungünstig verlaufende Strategien lassen sich leicht verändern! 

 

Strategien werden auch im Verkauf angewandt, wenn der gewiefte Verkäufer die Entscheidungsstrategie herausarbeitet und seine Produkte entsprechend anbietet.




35. Submodalitäten

Herr Kröger schwenkt bedächtig das Glas, riecht hinein, nimmt einen Schluck, lässt den Wein über seine Zunge rollen, nimmt einen weiteren Schluck und konstatiert den Duft von Piemonter Schwarzkirschen, Aromen von Schokolade und geröstetem Brot, außerdem Holznoten, dezent zurückhaltend. Er beschreibt die Säure, die Süße, die Gerbstoffe... 

 

Als Weinkenner erriecht und erschmeckt er dutzende Aromen, die er treffgenau benennen kann. Dabei ist er keine Wundernase. Klar, ein Hund riecht ungleich feiner, aber dennoch vermag die Nase des Menschen eine Überfülle unterschiedlicher Eindrücke zu vermitteln.

 

Die Fülle unserer Geruchseindrücke beruht auf drei Submodalitäten: Intensität, angenehm / unangenehm und 6 Primäreindrücke (kampferartig, moschusartig, blumig, minzartig, stechend, faulig). Ihr Zusammenspiel ergibt unsere Geruchswelt. Submodalitäten sind als „Verfeinerungen“ der Sinneseindrücke zu verstehen. Wie beim Geruchssinn sind beim Menschen auch die Sinne für das Sehen, Hören, den Geschmack, und das Gefühl (mit dem gesamten Körper!) mit sehr vielen Submodalitäten ausgestattet. Hier einige Anregungen:

- Das geistige Bild einer negativen Situation auf Postkartengröße schrumpfen lassen.

- Sich eine positive Situation strahlend hell vorstellen.




36. Wahrnehmung: visuell

Urlaubszeit ist Reisezeit, das merkt man auch auf Flughäfen. Doch während auf den Autobahnen die Urlauber ihrem Ziel in einer geordneten Reihe entgegenstreben, lässt sich beobachten, wie die Passagiere auf dem Flughafen kreuz und quer scheinbar orientierungslos herumlaufen und nach Anzeigen, Schildern oder Hinweisen Ausschau halten. Viele scheinen von der Flut der Eindrücke überfordert.

 

In gewohnten Umgebungen haben wir Filter und Strategien entwickelt, um die nötige Information auf den Punkt genau zu erhalten. Der Preis: Manchmal entgehen uns gerade dadurch Informationen – bis hin zur Betriebsblindheit. 

 

Um Ihren Sehsinn zu schärfen, machen Sie doch einmal folgende Übung: Verschließen Sie Ihre Ohren mit Ohrstöpseln und gehen Sie in einen Einkaufsmarkt, den Sie sonst nicht frequentieren. Achten Sie auf Details: die Beleuchtung, den Boden, die Hinweisschilder, Farben, auf Produkte, die Sie nicht kennen ...

Oder gehen Sie in einem Park spazieren und achten auf die unterschiedlichen Farbtöne der Pflanzen, ihre Formen ...




37. Wahrnehmung: auditiv

In den sechziger Jahren gelangten einige Rockbands zu Weltruhm, und sie werden heute noch gefeiert. Dabei erinnert sich kaum einer daran, dass viele dieser Gruppen ihre ersten Konzerte auf der Ladefläche eines LKW gaben, nur mit Schlagzeug, Gitarre, Verstärker. Ihre ersten Schallplatten gab es immerhin in Stereo, und die Menschen waren begeistert. Heute ist das Mischpult einer Schülerband oft größer als die erste Anlage der Weltstars, und täglich werden neue Klänge und verbesserte Techniken kreiert. Die Welt des Klangs ist unerschöpflich. Wie schulen Sie Ihren auditiven Kanal?

 

Gehen Sie an einen belebten Ort, schließen Sie die Augen und versuchen Sie, Geräusche zuzuordnen. Versuchen Sie, Autos an ihrem Motorgeräusch zu erkennen, Menschen an ihren Schritten. Achten Sie in Gesprächen doch einmal bewusst darauf, welche Klangfarben und Laute die Botschaften zwischen den Zeilen transportieren.

 

Übrigens: Mein Hund läuft nur dann zu Tür, wenn ich die Tür meines Autos schließe. Bei anderen Autos schläft er ruhig weiter. Und meinen vom Gangende herannahenden Lieblingskunden erkenne ich bereits am leisen Räuspern.




38. Wahrnehmung: kinästhetisch

Unlängst entspann sich im Freundeskreis eine Diskussion darüber, was den perfekten Urlaub ausmache. Die einen sagten, Urlaub, das sei die Sonne auf der Haut zu spüren, den Wind, das Prickeln des Sandes, die Gischt. Die andern sprachen vom Fahrtwind, vom Rütteln bei der Fahrt querfeldein, vom Matsch auf Rücken und Gesicht und vom Prasseln eines Gewitterregens.

 

Es liegt auf der Hand, dass sich zum perfekten Urlaub kein objektives Urteil bilden lässt. Fest steht aber, dass kinästhetische Repräsentationen in unserer Erlebniswelt eine mächtige Rolle spielen.

 

Nehmen Sie sich einmal einige Stunden, mindestens zwei, Zeit. Gehen Sie nach draußen und achten Sie bewusst auf alle Reize, die auf Ihren Körper einwirken: Wärme, Kälte, Luftzug, Feuchtigkeit, Vibrationen, Druck, absichtliche und unabsichtliche Berührungen ...

 

Wichtig: Das kinästhetische Repräsentationssystem bietet viele Möglichkeiten für wirksame Anker!




39. Tilgungen

Franka und Gerold richten sich für eine Einladung. „Eigentlich hab ich keine allzu große Lust, da hinzugehen“ nörgelt Gerold.  „Miesepeter, das wird der Abend der Abende!“ lautet vielleicht die Antwort. Womit beide etwas ausgesprochen haben und einiges nicht: Sie haben es als „selbstverständlich“ wegfallen lassen.

 

Wir können nicht immer alles sagen, bis ins letzte Detail, sondern wir lassen Aspekte, Inhalte, Teile aus, die wir – unausgesprochen – als bekannt voraussetzen. Das NLP nennt dieses Weglassen Tilgung. Durch Nachfragen und die Aufforderung zur Präzisierung können wir im Gespräch Klarheit

herstellen. 

 

Mögliche Fragen:

- „Was genau verdirbt dir die Lust?“

- „Warum glaubst du, dass dieser Abend so toll wird?“




40. Generalisierungen

Herr Wurz, der Abteilungsleiter, ist ungehalten. „Ich habe hier keinerlei Unterstützung! Die Entwürfe sind alle unbrauchbar! Jetzt muss ich wie immer alles selbst machen.“ Und dann, nach einer kurzen Pause, fügt er hinzu: „Ich muss wohl Klartext reden, um hier durchzukommen.“

 

Spricht Herr Wurz wirklich Klartext?

 

Generalisierende Begriffe wie „immer“, „nie“, „jeder“, „keiner“, „alle“ oder „müssen“ dienen der Verallgemeinerung = Generalisierung. Hier klingeln beim aufmerksamen Zuhörer die Alarmglocken. Denn generalisierte Aussagen rammen oft gedankliche Zaunpfähle ein und stecken damit Gedankenkäfige ab.

 

Präzisierende Fragen können hier lauten:

 

- „Bekommen Sie wirklich keine Unterstützung?“

- „Was genau gefällt Ihnen nicht an den Entwürfen?“

- „Was wünschen Sie sich für die Zusammenarbeit?“




41. Verzerrungen

„Es wundert mich gar nicht, dass Sie sich beim Skifahren den Daumen gebrochen haben.“ Diese Bemerkung klingt wie eine einfache, harmlose Aussage – transportiert aber zwischen den Zeilen etwas anderes, Störendes. Dieses Etwas ist eine versteckte Unterstellung, eine „Verzerrung“, die Sie mit Nachfragen klären können.

 

Das Alarmsignal für Verzerrungen ist für Sie, wenn Sie als Empfänger der Botschaft, stutzen und denken: „Wie kommt der Sprecher denn auf diese Idee? Woher will er das so genau wissen, welchen zwingenden Zusammenhang gibt es denn?“ Verzerrungen sollten hinterfragt werden.

 

Die Nachfrage könnte lauten: 

- „Wodurch denkst du, dass gerade ich mir beim Skifahren den Daumen brechen sollte?“

 

Achtung: Verzerrungen können sehr manipulativ sein. Sie haben jederzeit das Recht auf eine Klärung!




42. Frame

Wolfang Lenzer ist seit Jahren Leiter der Security in einem großen Kaufhaus – Warenhausdetektiv nannte man das früher. Im Laufe dieser Jahre hat er es gelernt, potentielle Diebe schnell zu erkennen. „Die meisten sind keine Kriminellen. Denen dringt aus jeder Pore das schlechte Gewissen – und genau so verhalten die sich dann auch.“ Und dann erzählt er die Geschichte von dem Profi, der vor seiner Nase nacheinander zwei High-End-Monitore gestohlen hat. „Einfach rausgetragen. Der hat so klar gehandelt, das war locker, das war schlüssig, dem hätte ich noch beim Einladen geholfen!“

 

Wenn das NLP vom Frame spricht, dann meint es den Rahmen, den Gesamtzusammenhang, in dem etwas stattfindet. Diesen Rahmen setzt sich jeder Mensch bewusst oder unbewusst. Die Grundlage für die Frames eines Menschen sind vor allem seine „Glaubenssätze“. Und genau da setzt NLP an: Über die Arbeit an den Glaubenssätzen lassen sich neue Frames entwickeln. 

 

Und der Dieb? Der war offenbar davon überzeugt, rechtmäßiger Eigentümer der Geräte zu sein und die Ortsverlagerung sein Auftrag – ein starker Frame, der selbst den Detektiv überzeugen konnte.




43. Bedeutungs-Reframing

Rolf Stuber unterrichtet an einer Realschule. In der letzten Zeit kommt es immer wieder zu Konflikten mit einem seiner Schüler, der sich aus seiner Sicht komplett stur stellt. Der Schüler wiederum wirft dem Lehrer vor, ihn rundum abzulehnen. Der Lehrer bringt in einer kollegialen Beratung zusätzlich vor, dass der Schüler darauf aus sei, den Unterricht und die Zusammenarbeit zu boykottieren. Klare Zusammenhänge – oder?

 

Der Zusammenhang scheint tatsächlich klar zu sein. Doch im Gespräch stellt Herr Stuber fest, dass sein Schüler dabei ist zu lernen, selbstbewusst aufzutreten, seine Meinung auszusprechen, sich in einem Konflikt zu behaupten – Entwicklungsschritte, die Herr Stuber für einen jungen Erwachsenen gutheißt. Was im Kontext des Schulunterrichts stört, ist im Kontext der Entwicklung gut. Und das hilft ihm, den Schüler jetzt zu akzeptieren. Ob wir ein Verhalten als nützlich oder als Problem und Störung wahrnehmen, hängt meistens von den Umständen ab. 




44. Kontext-Reframing

Die Ampel ist grün geworden – aber das erste Fahrzeug an der Haltelinie steht seelenruhig da, der Fahrer hat sich zur Mittelkonsole gebeugt. Es kommt, wie es kommen muss: Das Auto hinter ihm hupt. Die Reaktion darauf ist ziemlich aggressiv, soviel Lippenlesen beherrscht auch der Laie. „Jetzt krieg dich wieder ein“, beschwichtigt die Beifahrerin, „der hat es doch freundlich gemeint! In so einem Fall bedanke ich mich einfach und fahre los. Wenn einer mal hupt, bedeutet das doch nicht automatisch einen Angriff!“

 

Ereignisse erhalten ihre „Be-Deutung“ erst durch die Interpretation beim wahrnehmenden Empfänger. Dabei gibt es naheliegende, plausible Interpretationen. Wenn jemand lächelt, ist das meist ein freundliches Signal, manchmal aber auch ein Versuch falscher Freundlichkeit. Wendet jemand seinen Blick ab, kann das Ablehnung signalisieren, es könnte aber auch aus Schüchternheit oder Verlegenheit geschehen.

 

Übung: Suchen Sie für einige unangenehme Ereignisse eines Tages neue, andere „Be-Deutungen“, um sie annehmbarer erscheinen zu lassen!




45. Dissoziation

Bruno Böttlin ist mit Freunden unterwegs. Er fühlt sich wohl – solange, bis die Runde mit einer Gruppe von jungen Frauen ins Gespräch kommt. Schlagartig möchte er nur noch weg, denn er hat Angst davor. Alle werden flirten und sich gut fühlen. Er jedoch wird allein dastehen und sich vor seinen Freunden und den Mädchen als unbeholfener Verlierer fühlen. Unter einem Vorwand verabschiedet er sich. Tags darauf kommt ein Freund darauf zu sprechen: „Von außen betrachtet hast du doch gar keinen Grund, vor Frauen wegzulaufen.“

 

Dissoziation bedeutet, sich aus der Perspektive einer augenblicklichen Situation herauszulösen und eine übergeordnete, betrachtende Perspektive einzunehmen: 

- Sich selbst von einem Berg herab betrachten oder weit entfernt am Horizont, 

- einen Videoclip von sich anschauen,

- sich selbst durch eine Wand aus Panzerglas agieren sehen.

 

Dissoziation ermöglicht den Zugriff auf Ressourcen z.B. in Problemsituationen. Bruno jedenfalls sieht sich schon wiederholt selbst „von außen“ unbeschwert ins Gespräch mit einer Frau kommen. Danach fühlt er sich jedes Mal ein Stück selbstbewusster, wenn er an solche Situationen denkt.




46. Positive Absicht

Karl-Heinz ist Raucher, und er leidet darunter. Schon oft hat er versucht, den Glimmstängeln zu entsagen. Doch irgendetwas treibt ihn immer wieder zur Zigarette, in die Raucherecke des Betriebs. Allmählich fühlt er sich als Versager – einer, der sich nicht unter Kontrolle hat. Trotzdem: Er raucht weiter.

 

Dass hinter dem Rauchen auch etwas Nützliches, eine „positive Absicht“ seines Unterbewusstseins stecken kann, daran hat Karl-Heinz noch nicht gedacht. Was könnte das in diesem Beispiel sein?

 

Hinter jedem Verhalten steht eine positive Absicht, ein „guter Grund“, der dazu beiträgt, das Verhalten zu behalten. Diese Grundannahme des NLP hat auch hier Bestand. Rauchen erfüllt vielerlei positive Absichten: Das Zeigen eines Lebensstils, das Gefühl von Zusammengehörigkeit, Freiheit, Rebellentum. Die Werbung spricht diese Absichten aus und an. Dazu kommen ein guter Grund für eine Pause, wenn die Arbeit mal klemmt, und die Gelegenheit, einen Kollegen zu einem Schwätzchen mitzunehmen. Gute Gründe und ein schlechter Weg. Auch für Karl-Heinz lautet die Aufgabe: Finde andere, bessere Wege zur Erfüllung deiner positiven Absicht!




47. Nominalisierung

Frau de Vries ist verzweifelt. „Das ist für mich eine Enttäuschung ersten Ranges, der ganze Verlauf der Geschichte ist eine große Verärgerung" berichtet sie. „Diese ganzen Vorgänge und Ereignisse sind für mich eine einzige Verletzung. Ich kann das gar nicht richtig greifen.“ 

 

Und greifen kann sie das tatsächlich nicht. Denn Frau de Vries denkt in Nominalisierungen – und die sind abstrakt, ungreifbar, statisch.

 

Brechen Sie im Gespräch Nominalisierungen auf. Fragen Sie nach: Was genau hat dich enttäuscht? Wie ist die Geschichte verlaufen, was genau hat sich ereignet? Was hat dich enttäuscht? Durch diese Fragen beginnt Frau de Vries, zu sprechen, zu erzählen, zu beschreiben. Ihre Erlebnisse werden konkret und bekommen eine zeitliche Folge.

 

Achten Sie darauf: Wenn Gespräche statisch und abstrakt werden, sind oft Nominalisierungen im Spiel. Manche Menschen verwenden Nominalisierungen bewusst oder unbewusst, um unverbindlich zu bleiben und Verantwortung abzuschieben!




48. Rückwärtsstrategie

Es geht nicht voran mit den Entwürfen. Von Anfang an keine guten Bedingungen, zur Zeit andere Schwierigkeiten und dann eine ganze Menge Probleme, die wohl oder übel auftauchen werden. Skepsis und eine gewisse Lähmung machen sich breit.

 

Bis ein Außenstehender dem verantwortlichen Entwickler eine einfache Frage stellt: „Stell dir vor, die Pläne sind fertig und du drückst in der E-Mail auf Senden: Du hast das Ziel erreicht. Wie bist du dahingekommen?“ „Na ja, zuerst hab ich mal dafür gesorgt, dass ...“ und der Entwickler fängt an zu erzählen.

 

Rückwärtsstrategien sind ein mächtiges Werkzeug im Coaching, um Ressourcen zu aktivieren. Durch die Vorwegnahme eines angenehmen Zielzustandes erhält der Coachee Selbstvertrauen und Souveränität und kann seine Erfahrungen auf die neue Aufgabe ummünzen.

 

Achtung: Die Rückwärtsstrategie kann mit höheren neurologischen Ebenen in Konflikt treten, wenn sich der Coachee zum Beispiel als phantasielos ansieht oder überzeugt ist, dass ihm Erfolg nicht zusteht.




49. Wahlfreiheit

„Eigentlich würde ich ja lieber als Tauchlehrer arbeiten, die Kontakte auf den Malediven hätte ich sogar“, meint Thomas und fügt bedauernd hinzu: „Aber da fehlen mir ca. 20.000 Euro.“ „Wieso“, sagt ein Freund, „du hast doch den Oldtimer. Der gehört dir doch, oder? Verkauf ihn einfach!“ „Das kann ich doch nicht machen“ entsetzt sich Thomas. „Mögen hätt' ich schon wollen, aber dürfen hab ich mich nicht getraut,“ zitiert der Freund daraufhin Karl Valentin.

 

In Coachings fällt immer wieder auf, wie viel Menschen wollen – und wie wenig sie in die Tat umsetzten. Die Begründung dafür lautet meist: Aber das kann ich doch nicht tun! Ich kann doch nicht einfach: jemanden ansprechen, einen Kochkurs belegen, mich für eine andere Stelle bewerben, barfuß ins Theater gehen, mein Wohnzimmer grün streichen, einen Kunden erneut anrufen, dem Chef widersprechen, nicht ans Telefon gehen. Oder doch? Die Arbeit an selbst auferlegten oder überlieferten Verboten und Blockaden ist ein Kernstück des NLP.  

 

Achtung: Die Vorstellung von Wahlfreiheit ist für Menschen im ersten Schritt oft bedrohlich!




50. Referenzerlebnisse

Was haben ein Lächeln, ein Stirnrunzeln, ein Lob, ein Tadel, eine gelungene Präsentation, ein zerbrochener Teller, ein Anruf und ein Kopfschütteln miteinander gemeinsam?

 

Ganz einfach: Sie haben das Zeug, einen Menschen zu verändern. 

 

Genauer: Sie können seine Glaubenssätze beeinflussen, verändern oder bestätigen. Von einem Referenzerlebnis spricht das NLP, wenn ein Erlebnis einem Menschen auffällt, wenn er es beschreiben kann, und wenn er  eine Veränderung eines Glaubenssatzes mit diesem Erlebnis in Verbindung bringt.

 

Wichtig: In welcher Weise Erlebnisse die Glaubenssätze eines Menschen verändern, hängt vom Frame ab, in dem er es wahrnimmt.
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