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Vera F. Birkenbihl

NLP
J

Kleine Einfiihfung in NLP

Dieser Text fihrte in ein NLP-Sachbuch ein, zu einer Zeit, als es den meisten NLP-Autoren
nicht gelang, sich auch fir Nicht-Insider klar und verstindlich auszudriicken.

Heute hat es wohl eher "historischen” Wert... :-)))

Heute dient er vor allem als Fallbeispiel fur eine

gehirn-gerechte Einfilhrung
in ein (damals fir viele neves) Thema.
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1. Die Entwicklung von NLP

Wie "neu" ist NLP?

Die offzielle Antwort auf diese Frage liest sich in etwa so: NLP wurde 1979 von zwei
Amerikanern "erfunden”. Sie heiffen BANDLER und GRINDER und kamen urpriinglich
aus den Bereichen der Mathematik (BANDLER) und der Linguistik (GRINDER), ehe sie
(Gestalt-)therapeutisch zu wirken begannen.

Aber: Wie "erfindet” man so ein "System"? Antwort: BANDLER und GRINDER griffen
eine Idee auf, die manin den USA nomalerweise im Bereich des Verkaufs-Trainings
an-wendet; ndmlich: MASTER-MODELLING. Was ist das? Antwort: In jeder groBeren
Firma gibt es einige wenige Spitzenverkiufer. Nun analysiert man, was diese Super-
stars des Verkaufs besser machen als die anderen, indem man sie bei der Arbeit beob-
achtet und diejenigen Aspekie herausfiliert, welche alle Verkaufsgenies als gemeinsa-
me Nenner aufweisen. Diese werden nun extrahiert und zu einem Modell verdichet.
Daraus erarbeitet man das sogenannte MASTER-MODEL AnschlieBend versucht man,
die restlichen Verkdufer durch Training dem Modell so nahe wie mdglich zu bringen.

"n..ﬂ

Was bedeutet NLP?

BANDLER und GRINDER griffen die Technik des MASTER MODELLING als erste fir den
therapeutischen Bereich auf. Sie fragten sich, welche Aspekte den auBergewdhnlich
erfolgreichen Therapeuten so hervorragend machen. Sie begannen damit, besonders
erfolgreiche Therapeuten (wie z.B. Milton H. ERICKSON, Virginia SATIR und Frederic
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PERLS) exakt zu beobachten, diese Beobachtungen systematisch auszuwerten und
dann daraus ein "System" abzuleiten, welches sie NLP nannten:

N steht fiir Neuro... (hat also mit den Gehimzellen zu tun),

L steht fiir linquistisch (betrifft also Aspekte der Sprache),
P steht fir Program mieren:

- Neuro-Linguistisches Programmieren.

Zum Hochprozentigen hochstilisiert?

Man darf allerdings eines nicht vergessen: Auch diese super-erfolgreichen Therapeu-
ten hatten ja ausirgendwelchen "Quellen getrunken”, bevor das "Quellwasser” durch
ihre Arbeit und ihren erfolgreichen Stil quasi zu ausgezeichnetem Wein geworden
war. BANDLER und GRINDER nun nahmen einige "alte Schlduche” voll solchen Weins,
leerten diese in ein groBes FaB, und brauten daraus einen hochprozentigen Cognac!
Diesen fillten sie sodann in neue Schlduche, welche sie hachst erfolgreich zu ver-
markien begannen. Es blieb nicht lange nur beim therapeutischen Bereich, denn
letztlich kann alles, was man fiir die Thera-pie entwickelt, fir Menschen in unter-
schiedlichsten Le-benslagen (beruflich wie privat) nutzbar gemacht werden.

Der Siegeszug von NLP

Inzwischen hat sich NLP auf fust alle denkbaren "Gebiete" ausgebreitet. So werden
mitilerweile ...

¢ Manager
o Verkiiufer und Berater
o Lehrer
o Sachbearbeiter
o Werbefachleute
o Politiker und viele andere
.. in speziellen Seminaren auf NLP trainiert.

hitte umblittern
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Ist NLP nur positiv zv sehen?

Wihrend viele Stimmen zu (und iiber) NLP im hachsten Grad euphorisch sind, gibt es
auch Menschen, die der rasanten Entwicklung mit einer gewissen Skepsis begegnen.
Das st 2.B. Dr. Frank PESCHANEL, der in einem Artikel in W.LR. (Heft 1/86) folgen-
des sagte:
In den USA ist es so weit {sagt man hinter vorgehaltener Hand), daB die NLP-Experten bei
politischen Fersehdiskussionen und Werbespots wie die Schiehunde aufpassen, ob und
wie mittels NLP-Techniken (Werbe-) Botschaften in den Zuschavem ... verankert werden
... Die NLP-Techniken {sind) im Vormarsch, weil sie so gut zu tarnen sind, weil sie au-
ferordentlich stark wirken, weil sie geeignet sind, von der Waschmittelwerbung bis
hin zum Bundestagswahlkampf eingesetzt zu werden, und weil der Betroffene so giinz-
lich unvorbereitet ist, damit umzugehen. Und weil in dieser Angelegenheit Unwissen-heit

und Naivitiit sicher auf die Daver unbekdmmlich sind. (Hervorhebungen meine).

g °
] ® U berbIICk Erinnerung: Dieser Text entstand Mitte der Achziger Jahre!

Nachdem NLP sehr schnell "Boden gewinni", und do, wie das Zitat (oben) gezeigt
hat, NLP durchaus manipulativ eingesetzt werden kann, sollte klargestellt werden:

Man kann NLP natiirlich positiv (férdernd, helfend, mofivierend) einsetzen, und
zwar kann man zum einen sich selbst mit NLP helfen (Probleme zu 1sen, Angste zu
verlieren, sein Selbsthild zv Gnderm, etc.). Man kann jedoch auch leen, sich mittels
NLP-Techniken erfolgreicher auf andere Menschen einzustellen; sie besser zu verste-
hen, gezielter auf sie einzugehen. Das wird RAPPORT genannt (wobei alle NLP-Aus-
driicke in GROSSBUCHSTABEN gesetzt werden, damit Sie sofort sehen, daf dies Spezial-
Begriffe sind). Letztlich kann man mit NLP auch anderen helfen; sei dies ein Mitar-
beiter, ein Familienmitglied oder ein Patient. So dafl es drei Wirkungsbereiche gibt:

o fiir sich selbst
o fiir RAPPORT
o fiir andere

Dabei kann man sprachlich und nichtsprachlich vorgehen, sowie verschiedene Tech-
niken anwenden.
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Die folgende Abbildung zeigt nur einige der wichtigsten, die im folgenden bespro-
chen werden sollen, wobei ich in dieser Hinfihrung zu NLP den therapeutischen Be-
reich ausklammern werde. (Der zweite Beitrag, von Dr. Ulsamer, behandelt dieses
Thema.) AuBerdem ist zv bedenken, daB manipulativer Einsatz unter der Rubrik "fur
sich selbst” zu sehen ist, wenn man selbst einen Nutzen daraus ziehen will:

i AR i

fur sich selbst fiir RAPPORT filr andere

» PACING & LEADING _.F =Prache
* ANKERN M, Kiirper-
» RESSDURCE " sprache
* REFRAMING

2. Einige Schlisselbegrifte

s 7
4 A
e RAPPORT Definition

Mit diesem Begriff ist "quter Kontakt" zwischen den Gespriichspartnern
gemeint und zwar im intellektuellen /emotionellen Bereich. Ein Schlijsse-
laspekt von RAPPORT ist die Wahrmehmung der Welt...
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Wie eingangs schon erwdhnt, ist ja einiger "alter Wein" in die "Schlduche” des NLP
geflossen; gerade der folgende Aspek ist bereits lange vor NLP hekannt gewesen,
ndmlich die Tatsache, daB} die Welt ja nicht das ist, was wir fiir die Realitiit zv halfen
pflegen. Denn: Wenn wir die Welt wahrnehmen, dann "iltern” wir immer Teile der
Wirklichkeit "heraus™ Einige davon nehmen wir bevorzugt, andere hingegen gar
nicht wahr. Dies konnen Sie sehr leicht testen:

MINI-EXPERIMENT:

Bitten Sie jemanden, der eine Analog-Armbanduhr besitzt, lhnen einige Fragen zu
beantworten, ohne vorher auf die Uhr gesehen zu haben. Fragen Sie ihn, wie die Zif-
fer"6" auf dem Ziffernblatt aussieht: Ist es eine romische oder eine arabische Ziffer? Ist
staft einer Ziffer vielleicht dort ein Punki oder ein Strich? Mit kantigen oder abge-
rundeten Ecken? In welcher Farbe? Etc.

Esmag im ersten Ansatz unglaublich klingen, aber enorm viele Menschen wissen dies
nicht. Viele glauben jedoch, es zv wissen, und antworten (mit Uberzeugung!) sofort.
Jetzt sehen Sie gemeinsam nach und stellen fest, ob Ihr Partner sich vielleicht doch
geirrt hat. AnschlieBend bitten Sie ihn, lhnen jefzt die genaue Uhrzeit zv sagen. Die
meisten Leute registrieren diese niimlich nicht, wenn Sie nachsehen, wie das Ziffern-
blatt beschaffen ist. Das heiBt:

Unser Interesse steuert
was wir wahrmehmen!

i

°

R

Wenn wir wissen wollen, wieviel Uhr esist, registrieren wir nicht, ob wir auf Punkte
oder Ziffern blicken! Wenn wir hingegen deshalb auf die Uhr sehen, ist uns die Uhr-
zeit in der Regel unwichtig. Aber dies ist nur giner von zahllosen Aspekten, die unsere
selektive Wahrnehmung beeinflussen!

5.6
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Einer dieser Aspekte, auf die man ebenfalls achten kann ist folgender:

e Bevorzugt jemand Teile der Realitit, die man sight
e achtet jemand eher auf Gerdusche, oder
e gehort er zum dritten Typ: Dieser (als kindsthefisch bezeichnete) Typ neigt eher da-

2u, Gefiihltem den Vorrang zu geben; das sind zum einem takile Eindricke (Seide
fihlt sich anders an als Holz), zum anderen die sogenannten Gefiihle (Emofionen).

Man spricht im NLP-Jargon vom sogenannten RSP (Representational System Predica-
fes). Dabei geht NLP davon aus, dafi die Wortw ahl des Sprechers hervorragende
Hinweise darauf liefern kann, welchem Typus er angehort..

Einige Mini-Beispiele:

_
/i] e So sagt der "Augen-Typ" eher, er wirde etwas (nicht) sehen, er

habe (keine) klare Vorstellung, er sihe etwas (nicht) ein efc.;

/58
7 wiihrend der "Ohren- Typ" schon eher meint, eine Idee kliinge

nicht gut, er habe sich das auch bereits gefragt, er sage sich immer etc. Und der
letzte Typ ...

—..

—_ g ——_—

— ... spricht davon, daf ein ravhes Klima auf uns zukommen wer-
de, dafl ihm kalt wirde (oder: schaudere) bei dem Gedanken an das Projekt, oder
aber, daB er ein ziemlich ungutes Gefiihl habe, daB er etwas spiire, dafi ihm
schlecht werde bei diesem Gedanken etc.

Nun ist gerade dieser letzte Aspekt ganz ausgezeichnet geeignet, Miflverstiind-
nisse hervorzurufen, bzw. vermeiden zu lemen. Hierzu sagen die Autoren BLICK-
HAN und Dr. ULSAMER in ihrem Artikel NLP: Kiirzel fir verscharfie Wahrehmung
(Congress & Seminar 1985, Heft 11):
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Die unterschiedliche Art, die W elt wahrzunehmen, ist der Grund fiir viele Schwierigkeiten und
MiBversitindnisse. Beispielsweise hat ein Mitarbeiter Probleme mit dem Projeki, dasihm sein

Chef ishertragen hat und spricht bei ihm vor. Horen wir kurz zu:

Mitarbeiter: "Ich habe das Gefiihl, die Kampagne wird kein Erfolg."

Chef: "Aber schaven Sie mal her. Wir haben uns alle offen- sichtlichen Probleme iiberle gt
und gesehen, daB die Aktion glinzende Aussssicht auf Erfolg hat."

Mitarbeiter: "Nein, ich spiir, daBf dabei noch etwas fehlt."
Chef: "Also fiir mich sieht das ganz anders aus. Es ist ganz klar, daB das klappen wird. Sie
sehen mal wieder schwarz.”...

Beide reden aneinander vorbei, weil sie in verschie-denen Systemen wahr-
nehmen und sprechen. Sie verstehen sich nicht.

Ein wichtiges Ubungsfeld im NLP-Training ist es, das System des anderen zv erkennen,
2v verstehen und sich darin ausdriicken zv lemen.
(Hervorhebungen meine)

Wenn wir lernen wiirden, auf solche Ausdriicke zu achten, wiirden wir weit genaver
wissen, was der andere vor seinem geistigen Auge sieht (d.h. von welchen Vorstel-
lungen er ausgeht), bzw., was seine innere Stimme ihm sagt, oder was er empfin-
det. Laut NLP ist die Grundvoraussetzung fir guten Kontakt zum anderen, also fir
RAPPORT, daB wir solche und andere Einzelheiten wahmehmen; dies aber setzt zu-
meist einen Lemprozess des bewuBten Wahrnehmens voraus, Denn in der Regel ha-
ben wir in der Vergangenheit nicht gelernt, wirklich gut zu beobachten. Dies aber ist
die Voraussetzung tur die niichsten beiden Stichworte: PACING und LEADING.

by o
e PACING C Definition

PACING heiflt eigentlich "nebeneinander hergehen"; im NLP heiBt das, sich
aufden anderen einzustellen, und zwar (entweder) im Sprachstil und (oder) in kr-
persprachlichen AuBerungen. Durch PACING wird der RAPPORT aufgebaut! Ist es ein-
mal gelungen, den RAPPORT wirklich herzustellen, kann man “einen Schritt vorge-
hen" (s. LEADING, unten).

5.8
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Ein Kommunikationsmodell, das bereits Jahrzehnte vor NLP existierte, ist das Denk-
Modell derbeiden Fbenen, auf welchen wir kommunizieren konnen. Es wurde von
den Kommunikationsexperten WATZLAWICK, BEAVIN und JACKSON (auf Grundgedan-
ken von Gregory BATESON aufbauend) 1967 (in den USA) erstmals veroffentlicht.
Dieses Denk-Modell hesagt, daB jede zwischenmenschliche Beziehung auf zwei Eben-
en verlduft, nimlich der (intellektuellen) Inhalts- und der emotionalen Beziehungs-
Ebene. Nun werden die Worte, die wir sprechen (oder schreiben), dem Inhalt zuge-
ordnet, wihrend die Arf und Weise, wie wir sie sprechen (bzw., wie wir vielleicht ver-
bissen schweigen) zur sogenannten Bezie-hungs-Ebene geharen:

WAS Inhalt - Worte/ Sprachstil

3 -
| E j
ﬁt Beziehung ﬂ' ;‘:D”;%'“’ﬂprache

PACING kann daher auf beiden Ebenen "ablaufen™ Auf der Inhalisebene Gber Wort-
wahlbzw. Sprachstil (vgl. bitte das Reprisentations-System, oben) oder auf der Be-
zichungs-Ebene iber die sogenannte Kdrpersprache. Damit meine ich jedoch nicht
nur Haltung, Mimik, Gestik und Abstand (also die vier traditionellen Bereiche), son-
demich rechne einen Aspekt hinzu, den ich unter Tonfall zusammentasse: Geschwin-
digkeit, Lautstiirke, Sprachmelodie, Sprechrhythmus, Pausen, etc. Wollen wir auf zwei
Aspekte, Sprachsiil und Korpersprache, kurz eingehen:

Exkurs: Sprachstil

Technisch gesehen gibt es die Moglichkeit, den Sprachstil auch als Signal der Bezie-
hungs-Ebene anzusehen, weil allein die Tatsache, daf ich meine Wortwahl dem Re-
priisentations-Typ des anderen anpasse, den Wunsch nach einer guten Beziehung
ausdriickt. Aber da die Worte selbstim allgemeinen der Inhalis-Ebene zugeordnet
werden, kann der Sprachstil auch zv jener Ebene gerechnet werden. Nun gibt ja die
Wortwahl eines anderen oft hochinteressante Aufschlisse Gber sein bevorzugtes Wahr-
nehmungs-System. Wenn wir jemanden iherzeugen wollen, dann ist es sinnvoll, nicht
an ihm vorbei (wie der Chefim Fallbeispiel, oben), sondern mitihm zu reden. Dies
kann z.B. durch PACING erreicht werden, wenn man es lernt, seinen Sprachstil dem

5.9
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des anderen anzu- passen. Man sollte also nicht andavernd nur von seinen eigenen
Vorstellungen sprechen, wenn der andere eher fishlt was fiir ihn wichtig ist.

Gerade dieser Aspekt kann einen relafiv leichten Einstieg in NLP erméglichen, wenn
man sich nicht der Tiuschung hingibt, daB man ihn auch sofortin die Tat umsetzen
konne, denn das verbale PACING will gelemnt sein! Daher mein Vor- schlag:

Mini-Training zum RSP:

1. Llernen Sie zv erkennen, zu welchem Repriisentations-Typ Sie selbst gehdren.
Fragen Sie Menschen, die Sie gut kennen; haren Sie sich selbst einmal bewuBt
2u; beobachten Sie sich einmal bewuBt, wenn Sie .B. ein auf Sie zukommendes
Gespriich vorher gedanklich durchgehen! (Letzteres kann eine gute Ubung vor
dem Einschlafen sein.)

2. lernen Sie Formulierungen der anderen Bereiche bei lhren Gespréichspartnern
2u etkennen; achten Sie beim Lesen (z.B. von Romanen) oder bei Fernsehfilmen

auttypische Redensarten. Notieren Sie diese (fir Sie selbst ja noch untypischen)
Formulierungen. Lesen Sie diese Listen ofters durch.

3. lernen Sie, langsam diese Formulierungen in Ihr Denken zv ibernehmen; da-
mit erweitern Sie lhr eigenes Wahmehmungs-Spekirum der Welt!

4. Erst jetzt kénnen Sie damit beginnen, lhre Formulierungen im Gespriich mit
Menschen, die einem der anderen Repriisentations-Typen angehoren, auf ihr
bevorzugtes System umzustellen.

Dieses Mehrphasen-Training istin den meisten Féllen notwendig. Denn, solange
Sie diese anderen Bereiche nicht fiir sich selbst erschlossen haben, werden Sie nie se-
hen, héren, begreifen (mit lhrem ganzen Sein verstehen), was der andere sieht, hort,
empfindet, und was ihn bewegt! Wenn Sie aber krampfhaft versuchen sollten, "nur”
sein Vokabular zu ver-wenden, wird das Resultat nicht RAPPORT sein; denn der ande-
re ahnt, daB Sie schematisch, quasi "laut Fahrplan” vorgehen. Er spirt, daf Sie nicht
wirklich die Briicke zu ihm bauen, und er wird sich (noch mehr) zuriickziehen hzw.
verschlieBen. Das aber sagen manche NLP-Trainer nicht; sie erwecken vielmehr den
Eindruck, daB man nach einigen Ubungen im Seminar bereits "fit" fir verbales PA-
CING sei. Meine Erfahrungen haben jedoch gezeigt, daB dies selten der Fall ist.

5.10
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Exkurs: Korpersprache

Jetzt geht es darum, nichtverbale Signale wahrzunehmen, also die Haltung, die
Gestik, die Mimik, den Tonfall (inkl. Pausen, Geschwindigkeit, Lavtstiirke), wobei
man bei NLP auch den Afem des anderen miteinbezieht. Nun haben die Erfahrungen
meiner Seminar-Teilnehmer immer wieder gezeigt, daB die meisten Menschen im Be-
obachten korpersprachlicher Signale dermaBen ungedibt sind, daf es auch hier zu-
niichst eines intensiven Trainings bedarf, bis sie lernen, diese Signale Gherhaupt zu
registrieren. Daher bietet mein bereits erwdhntes Buch ( Signale des Kdpers) iber
finfzig Ubungen an, damit man die Wahmehmung solcher Signale durch systemati-
sches Training (auch ohne Seminar bzw. Trainer) edlernen kann. Denn erst wenn
man sie wahrzunehmen in der Lage ist, kann der zweite Schritt (das PACING) erfol-
gen. PACING heifit ja, die Signale des anderen wiederzuspiegeln (imitieren). Ein
kleines Fallbeispiel aus einem NLP-Text soll dies verdeutlichen:

Berater: Guten Morgen, Mr. Edwards. Mein Name ist George Smith von Superior Electronics.

Einkdufer: Oh ja, ich habe mit lhnen telefoniert. (Nach einem Héindedruck setzt er sich, legt
sich im Sessel zuriick, schligt das linke Gber das rechte Bein und deutet auf einen Sessel ne-
ben seinem Schreibtisch.)

Berater: (Setzt sich, spiegelt unaufdringlich die Stimmfihrung und Aspekte der
Kérperhaltung von Einkdvfer.) Einer lhrer Ingenieure, Herr Kurtz, hat mir erzihlt, dafl sich
lhr Heimcomputer ZX-12 gut verkauft...

Einkdufer: (Ltichelt.) Wir haben in den letzten zwei Jahren einen groBien Marktanteil er-
obert. Wir freven uns iber diese Nachfrage nach unserem ZX-12.

Berater: (Spiegelt die Stimmfiihrung und Korperhaltung von Einkdufer stirker.)
Sind Sie mit der Leistung des Computers zufrieden?

Einkdiufer: Oh ja... (spricht linger)...

Berater: Testet den Rapport, indem er seine Korperhaltung leicht veréindert. Einkiufer
folgt ihm und zeigt damit, daB Rapport hergestellt ist... (Hervorhebungen meine)

Im letzten Satz beginnt bereits der néchste Mechanismus (LEADING), denn der Bera-
ter fiihrt den Einkdufer ja jetzt (s. unten)! N.B. Der einzelne muB natirlich immer
selbst entscheiden, inwieweit solche Mandver die Grenze zwischen helfendem und ma-
nipulativem Verhalten iberschreiten...

Halten wir fest: Gewisse NLP-Strategen, Autoren und "Practitiner” versuchen,
eine Tatsache systematisch auszuschlachten, die bei Ubereinstimmung
sehr hiivfig unbewuBt automatisch auftritt:
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Je mehr zwei Menschen auteiner Welle liegen, desto mehr dhneln
sich ihre Haltung, ihr Atemrhythmus, ihre Gesten, etc.

In meinem Buch tber kirpersprache "Signale des kirpers” zeigte ich dies bereits vor

Jahren auf, vgl. Anhang: "Korper-Musik-Dies geht sogar so weit, daB es Signale gibt,
die das nackte Auge gar nicht mehr wahmehmen kann, welche "total synchron” ver-
laufen kénnen.

Wenn man z.B. eine Szene mit Spezialkameras so filmt, daB 96 Bilder pro Sekunde
aufgenommen werden, und wenn man spiter die einzelnen Bilderin Zeitlupe be-
trachtet, dann sieht man, wie stark die Gesten der Pariner entweder gleich oder
komplimentierend waren. In einer Szene gleichen die Mini-Gesten zwischen einem
Mann und einer Frau dermaBen einem animalischen Balz-Tanz, daB man als Be-
trachter dieser Szene seinen Augen nicht zu traven wagt!

Dies verlduft jedoch auf einer "total unbewuBten" Ebene, d.h. die Betroffenen haben
nicht den Eindruck, daB sie hier "anbindeln”, sondern daf sie rein sachlich
(busniness-like) miteinander verhandelthaben... In einer anderen Szene stoBt eine
Mutter ihr Kind mit Mini-Gesten stdndig weg, wiihrend sie verbal behauptet, das Kind
ziehe sich von ihr zuriick! Man nennt diese Mini-Signale Korpertanz!

Nun geht NLP von der Annahme aus, daBl man den SpieB auch umdrehen kann:
Wenn bei Ubereinstimmung automatisch Synchronizitt auftritt, mifite man durch
bewuBtes Imitieren kdmpersprachlicher Signale innere Ubereinstimmung erzeugen
konnen. Das ist der Sinn, der hinter PACING liegt! Hat man dieses Ziel erreicht, kann
man einen Schritt weitergehen, indem man den anderen jetztin die gewollte Rich-
tung zv fihren beginnt; das ist der ndchste Aspekt:

e LEADING

AACORR

LEADING wird immer im Zusammenhang mit PACING verwendet; es heifit
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fishren und zwar, indem man jetzt nicht mehr neben dem anderen hergeht, sondern
eine neue Richtung einschliigt also ihm quasi einen Schritt voraus ist. Auf diese Weise
nimmt man den anderen mit; diese Art von Fihren heifit LEADING! Im Optimalfalle
ist LEADING ein echtes Miteinander, kein selbstsichtiges, manipulatives "Fihren" im
negativen Sinne!

Bei LEADING bernimmt man die Fishrung; denn bisher spiegelte man die Signale
des anderen wieder (hzw. ging verbal aufsie ein), so daB, genaugenommen, der
andere der LEADER fiir uns war.

lassen Sie uns einen Aspekt unter die Lupe nehmen, den man normalerweise, wenn
man an kirpersprachliche Signale denkt, gere bersieht, ndmlich den Atem. So halt
man oft unwillkirlich gleichzeitig mit einem anderen den Atem an, oder man rea-
giert auf das hektische, flache Atmen eines Partners (oder eines Schauspielersin einem
Fernsehkrimi), ohne es zu merken, ebenso. Das ist ibrigens einer der Griinde, warum
Hektik so "ansteckend" wirki!

Nun lautet die NLP-These, daB gerade der Atem ein Aspeki sei, an dem man hervor-
ragend unmerklich PACING bzw. LEADING durchfihren kénne. Zwar sehe ich ein,
daf dies im therapeutischen Bereich durchaus sinnvoll sein kann; aber im "normalen
leben” kinnte dieser Aspekt doch relativ leicht manipulativ mibraucht werden. Hier
ist also m.E. durchaus Vorsicht geboten. AuBerdem machte ich zu bedenken geben:
Der Atem entspricht in einem extrem starkem MafBe der inneren Verfassung. Es davert
Monate, wenn nicht Jahre, bis jemand, der Hatha-Yoga tbt, das Gelernte auch au-
Berhalb der Ubungszeiten, also im normalen Leben einsetzen kann. Wer also glaubt,
es sei leicht, den Atem eines anderen wahrzunehmen und, vor allem, ihn sofort zu
imitieren, wird sicher enttduscht.

hitte umblittern
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e ANKERN Definition

Mit ANKERN ist das Verankern eines Aspekies gemeint, den wir quasi in einem an-
deren "ausldsen”, und zwar durch sprachliche und/oder durch kirpersprachliche
Mittel. Oftist dieser Aspekt ein Gefihl. Nachdem der Prozess des ANKERNs einmal
"gestartet” wurde, kann man diesen Apekt spiiter regelmiBig wieder ausldsen, weil
ein Konditionierungsprozess statigefunden hat.

Genaugenommen ist auch der Prozess des ANKERNs nicht neu; er geht namlich auf
die von PAVLOW entwickelte Technik der klassischen Konditionierung zuriick. Si-
cher kennen Sie das weltherihmte Hunde-Glocken-Beispiel schon:

PAVLOW stellte ndmlich fest, daB ein Hund, dem man Heisch zeigt, unw illkiirlich
Speichel absondert. Er nannte dies einen unbedingten Reflex, du dieser durch
keinerlei Lernprozess "bedingt” worden war; er also unbedingf eintreten muf.
(Ahnlich wie Ihre Pupille sich unbedingt zvsammenziehen muB, wenn helles Licht auf
sie trifft.) Nun lieB erjedesmal, wenn er dem Hund Fleisch zeigte, eine Glocke lduten.
Nach einer Weile hatte der Hund gelerns, diese Tone mit dem Fleisch zv verbinden,
und nun sonderte er die Korpersttte auch dann ab, wenn lediglich die Glocke er-
klang. Es war dies nun ein bedingter Reflex, denn er wurde durch einen Lern-
prozess ausgeldst.

hitte umblittern
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= —aPElg

Reaktion: BEDINGTER REFLEX

Ahnlich reagiert der Saugling: Jedesmal wenn er Hunger hat, erscheint die Mutter
und lgst in ihm W ohlgefihl aus. Nach einer Weile hat er gelernt, die Mutter mit
Wohlgefihl zv assoziieren, auch wenn er jetzt gerade keine Nahrung erhalt. Er ist
im PAVLOWschen Sinne konditioniert worden.

Diese Konditionierung kann durch mehrmaliges paarweises Auftreten von zwei Reizen
entstehen (Fleisch plus Glocke), aber sie kann auch eintreten, wenn in einem Augen-
blick starker Emotionen eine solche Paarung ein einziges Mal eintritt. So kann je-
mand, der einmal von einem Hund bedroht wurde, fiir den Rest seines Lebens
"panische Angst” vor Hunden zuriickbehalten, oder jemand, der sich einmal die

Hand an einer Kerze verbrannt hat, den Rest seines Lebens beim Anblick einer Kerze
mit Unlustgefihlen reagieren.

Nun liift sich die klassische Konditionierung nafirlich manipulativ einsetzen, sowohl
zum Guten des anderen, als auch zv seinem Nachteil. Bei der sogenannten De-Sensibi-
lisierungs-Technik wird Entspannung mit dem Reiz gekoppelt, vor dem der Patient
Angst hat (z.B. Hliegen-im-Fugzeug, Hunde, Spinnen), so daB er, durch diesen emeu-
ten Konditionierungsprozess, die alte Konditionierung "loswerden” kann. Dies ge-
schieht mit Einvernehmen des Patienten (zu dessen Guten). Nun hat NLP das bewuBte
Konditionieren eines anderen mit dem neuen Begriff ANKERN belegt und zahlreiche
Maglichkeiten im tiglichen Leben gefunden, bei welchen ANKERN eingesetzt werden
kann/sollte. Hier ist groBe Vorsicht geboten, wie das Fallbeispiel unten zeigen wird.

Aber zuniichst: Wie macht man das, wenn man in einem Gespréch mit jemanden die
Technik des ANKERNs einsetzen will? Nun, es ist ganz einfach:
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Die Technik des ANKERNS:

Man verbinde bestinmte korpersprachliche Signale regelmiiflig mit be-
stimmten Inhalten. Ohne dafl der Pariner es merkt, wird er die beiden
bald (unbewuBt) miteinander verbinden. Merke:

ANKERN ist besonders gut geeignet, wenn man mehrere Leute
(oder, am Fernsehbildschirm, Millionen von Menschen) gleichzeitig
manipulieren will!

Fallbeispiel:

Dr. PESCHANEL zeigt uns eine Szene, welche das ANKERN sehr gut demonstriert. Dieses

Beispiel zeigt auch, wie leicht{fertig) NLP manipulativ eingesetzt werden kann. Gera-

de darin liegt jo auch die Gefahr:
Es klingt gespenstisch, aber stellen Sie sich vor, dafi vor einem (sachkundigen) Gremium je-
mand eine neve Anlage aus dem Maschinenbau vorstellt, mit dem Ziel, einen Abschlufi zv
machen. Er spricht Punkt fiir Punkt Gber die Vorziige und Moglichkeiten des neven mit der
Anlage angebotenen Verfahrens. Jedesmal, wenn er einen Vorzug nennt, sireckt er in
seiner deutlichen Gestik die rechte Hand vor und bewegt sie fast beschworend auf und nie-
der. Dann spricht er iber die Nochteile bzw. Risiken, die mit dem Verfahren beriihrt werden.
Und jedesmal, wenn er einen dieser Punkie nennt, streckt er die /inke Hand vor und bewegt

sie fast beschworend auf und nieder.

Dann kommt er zur Sache und sagt:

Wir wissen in unserer Entwicklungsabteilung all das, was an Vorziigen und Maglichkeiten da
ist (rechte Hand vorzeigen), und was dabei an Problemen zv fiirchten ist {linke Hand
vorzeigen) Aber — wir haben in unserer Entwicklungsabteilung um beides gewuB1 {rechte
Hand zeigen, linke Hand zeigen) und in unserem Produkt zu einer idealen Losung zu-
sammengefihrt” (langsam und demonstrativ deutlich die linke und rechte Hand
zusammenfalten und dabei die Finger der einen Hand jeweils auf den Hand-
riicken der anderen legen, dann langsam und demonstrativ die friedlich-einig-

enden Hiinde vor dem Korper auf- und niederbewegen) ...

Er hat (jetzt) verANKERt. Er hat zuniichst die beiden Gegenpositionen mit den beiden
Handen verkniipft (Vorziige rechte Hand, Nachteile linke Hand). Dann lost er die symboli-
sche Opposition (und die in der Luft liegende lange Gruppendiskussion des Gremiums) auf,
indem er die Hinde ineinanderlegt und die gegensitzlichen Pole damit um ihre Existenz
bringt, sie in der neven gegensaizieien Einheit aufgehen lift.
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Dies ibertriigt sich (vollautomatisch — neurophysiologisch!) auf die verankerten widerspriich-

lichen Einstellungen in der Sachfrage. Hat nun der Verkiufer seine Sache gut gemacht, wird
er kaum mehr mit langen Pro- und Contra-Diskussionen zu rechnen haben. Er hat er- folg-

reich programmiert. (Hervorhebungen meine)

Wie Sie sehen, ist gerade das ANKERN einer der Aspekie, derentwegen manche Kritiker
vor NLP-Trainierten warnen; schon deshalb kinnte es ganz gut sein, sich auseinan-
derzuseizen; denn, wie Dr. PESCHANEL (im ersten Zitat, oben ja bereits angedeutet
hatte: Die NLP Insider, die da vor dem Fernseher sitzen und wie ein Luchs aufpassen,
ob und welche ANKER-Methoden angewendet werden, die konnen diese Tricks ja er-
kennen, eben weil sie sich intensiv auseinandergeseizt haben...

Zusatzbemerkung 2002: ANKERN kann nafirlich eingeseizt werden, um bei sich
selbst gewisse Gedanken, Gefihle etc. zv ver-ANKERN. Dagegen ist natirlich nichts
einzuwenden, Gherhaupt sehe ich in NLP groBartige Chancen, sich bewuBt mit sich
auseinanderzusetzen....

r)
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e RESSOURCE. Definition;

An und fir sich heifit das Wort "Rohstoff", beim Menschen meinen wir
damit alles, was "in uns liegt", also unsere Stiirken, Neigungen, Talente,
etc. Es geht darum, diese unseren RESSOURCEN optimal nutzen zu lernen,
was jedoch unmaglich ist, wenn wir "blockiert" sind. Esist klar, daB unsere

S.17



fippp 25 dok. Faksimile © BIRKENBIHL 1988/89 5.18

Fahigkeit, etwaige Stiirken im Augenblick gerade auszuleben, von unserem Selbsthild
abhingt; sehen wir uns "grofl und stark”, dann handeln wir anders, als wenn wir uns
"klein und mickrig" vorkommen.

Auch dieser Gedanke ist weder neu noch schwierig zu versiehen. Esist klar, daf ein
Mensch, der "blockiert™ ist, sich selbstim Wege sieht. Dies gilt fur Angste, Hemmun-
gen, Nervosifat, efc.

Trotzdem ist es ein wichtiger NLP-Aspekt, der aus dem therape utischen Bereich kam,
weil die eingangs erwiihnten erfolgreichen Therapeuten besonders effiziente W ege fir
die Auflosung von Blockaden gefunden hatten. Diese kinnen vom Betroffenen selbst
angewendet werden, so daB NLP zum Stichwort RESSOURCEN eine Menge guter An-
siitze zur Selbsthilfe zu geben vermag.

Es gibt einige Leitstitze im NLP, von denen hier drei stellvertretend stehen sollen:

Der Drei-Satz:
1. Wenn jemand "blockiert™ ist, hat er (derzeit) den Zugang zu seinen RES-
SOURCEN verloren.

2. Jeder hat aber alle Kriifte (RESSOURCEN), um seine Schwierigkeiten zu
bewiltigen.

3. Die Zielstellung ist daher eine doppelte:

Erstens, Sie wollen lhre eigenen RESSOURCEN finden, und
weitens; Sie wollen Sie voll nutzen!

Esist dies einer der positivsten Akzente, welche NLP m.E. setzen kannte. Falls Sie des-
halb ein NLP-Seminar besuchen wollen, dann achten Sie darauf, daf dies einer der
(wesentlichsten) Schwerpunkie sein wird.

Fahren wir mit den Begriffen fort, es folgt "REFRAMING”.

hitte umblittern
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e REFRAMING Definition:

g
A

worher : nach der REFRA&MING

Ein frame ist ein Rahmen; mit REFRAMING werden bestimmte Aspekte, die dem Be-
troffenen zu schaffen machen, quasi in einen "neven Rahmen” gesetzt. Es handelt sich
dabei um eine neue Art, Bekannies, Verirautes, zu sehen. Diesist besonders dann hilf-
reich, wenn man unter einer Situation leidet.

Besonders sinnvoll wird REFRAMING, wenn jemand z.B. unter einer Eigenschaft leidet,
\I/]velche fester Bestandteil seines W esensist, die er aber als "negativ" einzustufen gelernt
at.

Ein etwas absurdes Bild soll dies verdeutlichen: Stellen wir unsjemanden vor,
der am liehsten mit Messern wirlt und, weil er ausgezeichnet zu zielen vermag, re-
gelmiBig Leute verletzt, wasihm dann aber leid tut. Wenn er diese Aggres- sivifiit
"verlieren" mochte, und wenn er begreift, daf seine Fihigkeiten die Grundvorausset-
zungen fur einen professionellen Messerwerfer darstellen, der ja mit hdchster Treffsi-
cherheit am "Opfer” vorbeiwerfen muB, dann wiire dies eine vollig neve Betrach-
tensweise.

Somit wird die Treffsicherheit die vorher negativ gew irkt hat-
te, umgedeutet, und damit kann sie zur eigentlichen Stiirke ge-
macht werden. Das ist es, was REFRAMING bedeutet.
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Auch ein Gedanke, der sich schon bei den "Alten” findet, z.B. in dem berihmien Lehr-
satz des romischen Stoikers EPIKTET, der da besagt:

NICHT DIE DINGE SIND
POSITIV ODER NEGATIV,
SONDERN UNSERE EINSTELLUNGEN
MACHEN SIE SO!

'y
vy

Die beiden Autoren BLICKHAN/ULSAMER sagen in dem ersten Teil ihres (bereits zifier-
ten) NLP-Artikels zu REFRAMING folgendes:

Eine wichtige Fahigkeit ist das sogenannte "kontextuelle Umdeuten” (Reframing).
Der gedankliche Ansatz isi: Wo liegt der verborgene Nutzen einer Storung fiir
den einzelnen oder fiir den gesamten Betrieh?

Beispielsweise hat sich ein Konflikt zwischen zwei Angestellten so verhiirtet, daf er sich
auf die ganze Abteilung auswirkt. Reframing sucht nach dem verborgenen Nutzen,
den beide Streitpartner von der Aufrechterhaltung des Konfliktes haben. Oder anders
—was wire der Nachteil, den einer davon hitte, wiirde er den Zustand Gndem? Bei-
de halten Nachgeben fiir Schwiiche. Eine Umdeutung siihe so aus, dafi die
"Schwiiche" als Stiirke formuliert wird und nach einem Weg der VersGhnung ge-
sucht wird, ohne daB einer der beiden einen Gesichtsverlust erleidet, indem er sich (in
seinen Augen) "schwach” zeigt.

Reframing ist die Kunst, die flexibles, kreatives Denken anhand der eigenen Beispiele
der Teilnehmer schult. (Hervorhebungen meine)

Ein letztes Beispiel fir REFRAMING

Dieses Beispiel erzéihle ich seit langem im Seminar und habe schon oft die Besfiti-
gung erhalten, wie hilfreich es fir die Teilnehmerlnnen sei: Ich hatte jahrelang unter
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meiner "groBten Schwiiche” gelitten. Diese war, so hatten bestimmte Menschen mir
einsuggeriert, meine Tendenz zu viel zv reden. Erst viel spiter machte mich einmal
jemand in den USA auf die Absurditit aufmerksamkeit. Er sagte in etwa:

1. Eine Tendenz, die auch juhrelanges Bekampfen nicht "besiegt" ist immer gine
gentische Veranlagung. Das heifit: Wenn du sie erfolgreich "besiegen” wiirdest,
wire ein Teil von dir verloren; du wiirst also nicht mehr du selbst und die Men-
schen wiirden dich nicht akzeptieren (womit der Grund zum Sieg Gber die soge-
nannte Schwiiche hinfillig wiire). Oder aber man "besiegt” sie nicht, erleidet
aber Schuldgefihle, solange man glaubt, man hiitte sie besiegen sollen!

2. Eine solche "hartndckige” Tendenz driickt nicht Schwiiche, sondem deine Stiirke
aus, wenn man endlich die richtige "Niche" findet, in welcher sie sich entfalten
darfl Du hast nimlich die Féhigkeit, dich frei und flissig auszudriicken.

3. Wen stort das? Nur andere Menschen, die dazu fihig sind, boshaft ausgedriicki:
Vielredner! Denn ein eher stiller Gesprichspariner ist um Leute wie dich heilfroh,
weil man dann nicht merkt, dafl sie nicht viel sagen wollen (oder konnen),

Nun, Sie kennen das Resultat. Ich habe es gelemt, aus meiner "Schwiche” durch RE-
FRAMING posifiven Nutzen zu ziehen. Und alsich dreizehn Jahre spiiter (nach
Deutschland zuriickgekehrt) einem der Leute in Schwabing (Minchen) begegnete,
die mich friher wegen meiner "Schwiche” immer angegriffen hatten, do rie?der
auch prompt: "Ah, Birkenbihlchen! Immer noch die grofie Klappe?"

Da wurde mir klar, dafl ich {im Gegensaiz zu ihm) mein "Problem” geldst hatte.
Wihrend er noch heute zwischen Schuldgefihlen und Reden-Wollen hin- und her-

schwankt, bezahlt man mir Tausende von Mark, um mich reden zv héren! Auch das
ist REFRAMING.

o

/
o RESSOURCE /Q An und fir sich heiBt das Wort "Rohstoff",
beim Menschen meinen wir damit alles, was "in uns liegt”", also unsere Stirken, Nei-
gungen, Talente, etc. Es geht darum, diese unsere RESSOURCEN optimal nutzen zu
lernen, was jedoch unmaglich ist, wenn wir "blockiert" sind.
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PS 2005: Gerade auf dem Gebiet des Nutzens unserer Ressourcen hat NLP in den letz-
ten Jahren viele Techniken entwickelt (die damals kaum zu ahnen waren), deshalb
habe ich diesen Aspekt damals nicht naher erlgutert.

Fazit:

Wir kinnen festhalten: NLP kann sowohl duflerst positiv eingesetzt werden, und zwar
sowohl fur sich selbst, als auch fir bessere Kommunikafion mit anderen. Es kann al-
lerdings auch manipulativ miBbraucht werden, wobei man sich dariiber klar sein
muB, doB die Grenze zwischen Motivation und Manipulation zwangsldufig eine ne-
belige sein muB! Wie oft behauptet jemand, er fiite dies oder jenes nur "zum Besten”
dessen, den erin Wirklichkeit nach allen Regeln der Kunst manipuliert? Also:

Man kann sich mit NLP selber helten, man kann bessere Kontakte
2u anderen herstellen lemen (inshesondere lernt man sich und an-
dere weit besser zu beobachten!), und man kann mit NLP anderen
helten (wenn diese dies wirklich wiinschen!).

Uberblick: Kurz-Definitionen der wichtigsten NLP-Begriffe

e ANKERN Mit ANKERN ist das Verankern eines Aspektes
gemeint, den wir quasi in dem anderen "auslgsen”, und zwar entweder durch sprach-
liche oder korpersprachliche Mittel. Meistens ist dieser Aspekt ein Gefiihl. Nachdem
der Prozess des ANKERNs einmal "gestartet” wurde, kann man diesen Apekt spater re-
gelmiBig wieder "auslosen”, so dafl ein Konditionierungsprozess stattgefunden hat.
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e KA R

immer im Zusammenhang mit PACING verwendet; es heifit "fihren" und zwar, indem
man jetzt nicht mehr neben ihm geht, sondem eine neue Richtung einschlégt, also
dem anderen quasi immer einen Schritt voraus ist. Auf diese Weise nimmt man den
anderen mit; diese Art von Fhren heifit LEADING! Das heift: Im optimalen Falle ist
LEADING ein echtes miteinander, kein selbstsichtiges, manipulatives "Fihren" im ne-
gativen Sinne.

3 kg
* PACING o PACING heiBt eigentlich "nebeneinander hergehen”; im

NLP heifit das, sich auf den anderen einstellen, und zwar in Sprachstil und/oder kr-
persprachlichen AuBerungen. Durch PACING wird der RAPPORT hergestellt! Ist es ein-
mal gelungen, den RAPPORT wirklich herzustellen, kann man "einen Schritt vorge-
hen"

] ke
& A
* RAPPORT Mit diesem Begriff ist "guter Kontaki" zwischen den

Gespriichspartnern gemeint, und zwar sowohl intellektuell als auch emofionell.

Py
* REFRAMING e tem REFRATING /Q Ein frame ist ein Rah-
men; mit REFRAMING werden besﬂmmte Aspekte, die dem Betroffenen zu schaffen
muchen quasi in einen "neuen Rahmen" gesetzt. Es handelt sich dabei um eine neue
Art, Bekunntes, Verirautes, zv sehen. Diesist inshesondere dann hilfreich, wenn man
unter einer Situation leidet.
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o

/
o RESSOURCE /Q An und fir sich heiBt das Wort "Rohstoff",
beim Menschen meinen wir damit alles, was "in uns liegt", also unsere Stirken, Nei-
qungen, Talente, etc. Es geht darum, diese unseren RESSOURCEN optimal nutzen zu
lernen, was jedoch unmaglich ist, wenn wir "blockiert" sind.

NACHWORT 2006

Urspinglich litt NLP sowohl unter der Tatsache, dafl man viele der Quellen hdchst
schlampig "vergaB”, sowie unter dem Tritthrettfahrer-Syndrom. Bei einer neven
Technik ist die Zahl derer, die sich auskennen, noch sehr gering. Dies erlaubt es allen
maglichen Leuten, avfzuspringen und mitzuspielen. Aber wenn die neve Technik sich
durchsetzt, wiichst auch die Zahl jener, die sie einschiitzen konnen, was die Tritihrett-
fahrer motiviert, wieder abzuspringen. So bereinigen sich Methoden, die sich durch-
setzen, im Loufe der Zeit selbst. Inzwischen ist auch die Zahl der NLP-Techniken ge-
wachsen, wie auch die Zahl guter Bicher (viele davon wurden bei JUNFERMANN in
Paderbom ausgezeichnet ins Deutsche Gbersetzt). Deshalb habe ich nach einigen Auf-
lagen beschlossen, meine Mini-einfihurng aus dem NLP-Bichlein bei GABAL zu ent-
fernen, denn sein urspriinglicher Zweck war ja erfillt worden.

Heute ist esjedem maglich, sich in NLP "einzulesen”, Ich stelle dieses Faksimile aus
"nostalgischen” Grinden ins Internet - als weitere lllusiration einer gehim-gerechten
Einfihrung zu einer Zeit, als es nichts vergleichbares gab.

vib
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