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PSYCHOLOGIE

NLP ist eine erfolg-
reiche psychologische
Methode, um das
eigene Verhalten und
das des Gegentibers
zu beobachten, zu
beschreiben und so zu
verandern, dass beide

daraus Gewinn ziehen.

NLP: Auf Erfolg programmiert

Es gibt Leute, die Eskimos Kiihlschranke verkaufen kénnen,
Naturtalente, Wunderkinder der Kommunikation. Andere
werden selbst dann missverstanden, wenn sie Ertrinkenden
einen Rettungsring zuwerfen. Warum ist das so? Antwort auf
diese und andere Fragen zum wirkungsvollen Auftritt sowie
Anleitung zur gezielten Nutzung unserer
personlichen mentalen Starken gibt das
Neurolinguistische Programmieren (NLP).

Erleben Sie es auch gelegentlich, dass Sie sich
mit jemandem verstehen, ohne dass Sie viele
Worte wechseln miissen - wihrend es bei an-
deren harzt und knorzt, egal was sie tun? Der
Mathematiker Richard Bandler und der
Sprachwissenschaftler John Grinder wollten
Mitte der 70er Jahre die Griinde fir dieses
Phinomen herausfinden. Konkret wollten sie
wissen, warum eine Psychotherapie beim glei-
chen Behandler mit einem Patienten erfolg-
reich und mit einem anderen ein Misserfolg
war. Dazu analysierten sie Therapien bei den
drei angesehendsten amerikanischen Thera-
peuten Virginia Satiy, Fritz Perls und Milton
H. Erikson. Zwar, so fanden Bandler und
Grinder heraus, vertraten die drei unter-
schiedliche Therapiekonzepte (Familien-, Ge-
d meees  stalt- und Hypnotherapie). Dennoch gab es
eine RCIhC von identischen Verhaltensmustern. Besonders frappie-
rend: Alle Therapeuten spiegelten auf dhnliche Weise die Korper-
sprache der Patienten wieder und stellten so eine Vertrauens-
beziehung her. Aus den vielfaltigen sprachlichen und nichtsprachli-
chen Ubereinstimmungen zwischen den Meistertherapeuten und
ihren Patienten entwickelten Bandler und Grinder ein eigenes Kom-
munikations- und Therapiemodell, verfeinerten es und gaben ihm
den Namen Neurolinguistisches Programmieren (NLP). Obwohl mit
dem Ausdruck niemand richtig glucklich war, wird NLP inzwischen
mit grossem Erfolg in Verkauf, Management, Pidagogik, Psychothe-
rapie und vielen anderen Bereichen, in denen Kommunikation wich-
tig ist, angewandt.

Weg mit der Angst vor den Mausen im Keller

NLP stellt auf drei Ebenen ein erfolgversprechendes Instrumen-
tarium zur Verfugung: 1. In bezug auf die eigene innere Sicherheit,
2. die Kommunikation mit anderen Menschen und 3. bei korperli-
chen und seelischen Leiden wie z.B. Allergien, Phobien, aber auch
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Legasthenie u.a. Im Gegensatz zu herkommlichen Therapiemetho-
den werden mit NLP keine Probleme aufgearbeitet, sondern Ziele
anvisiert. Es geht nicht darum, auf der Couch die Kindheit zu ent-
knorpeln, sondern durch rasche Verhaltensinderungen die nichste
kritische Situation zu meistern: sei es eine miindliche Priiffung, ein
Bewerbungsgesprich oder die Angst vor den Mdusen im Keller. Die
Ergebnisse sind, und das macht NLP fur viele so attraktiv, meist
sofort sichtbar.

«Man kann nicht nicht kommunizieren»

Die Grundlage des NLP bilden neben den Beobachtungen von
Bandler und Grinder eine Reihe von Grundannahmen (Axiomen)
uber unser Weltverstandnis, aus denen die verschiedenen NLP-
Techniken abgeleitet werden. Einer der Kernsitze lautet: «Die wich-
tigste Information, die ein Gesprdchspartner uns gibt, ist sein Ver-
halten.» Gemeint ist Folgendes: So, wie wir uns verhalten und wie
wir reden, so nehmen wir die Welt tatsichlich wahr - und umge-
kehrt: So wie wir die Welt wahrnehmen, so reden wir. Wenn jemand
sagt, er habe ein klares Bild von etwas, dann besitzt er tatsichlich ein
Bild davon. Wenn jemand sagt, das sei Musik in seinen Ohren, dann
hort er wirklich Musik. Und wenn jemand sagt, er sei niederge-
schlagen, dann spirt er physischen Druck. Diese Prozesse laufen
uber unsere Wahrnehmungskanile ab. Das spiegelt sich, wenn wir
kommunizieren, in unserer Wortwahl, der Korperhaltung, dem
Atemrhythmus, der Gestik sowie den Augenbewegungen wider. Ver-
kiirzt gesagt: Wir speichern unser Wissen mittels unserer Sinne
(Sehen, Horen, Flihlen usw.) - oder, im NLP-Jargon: mittels unserer
Reprisentationssysteme.

Wahrnehmungstypen

Neben der Wortwahl gibt auch die Augenstellung Hinweise darauf,
welches Reprisentationssystem eine Information pragt: Links und
rechts oben (visuell), links und rechts in der Mitte (auditiv) sowie
links und rechts unten (kinasthetisch). Ein Beispiel: Bei der visuell
konstruierten Antwort auf die Frage «Wie sieht ein griines Kanichen
aus?» sollten die Augen bei einem Rechtshinder nach links oben
wandern, da er das Bild visuell neu aufbaut, bei Linkshdandern ist
es umgekehrt (s. nichste Seite). Die meisten Menschen bevorzugen
ein Reprisentationssystem: Sehen, Horen oder Fihlen (Riechen/
Schmecken nehmen eine untergeordnete Stellung ein).

Robert Dilts, neben Bandler und Grinder ein weiterer NLP-
Pionier, hat die drei Hauptwahrnehmungstypen wie folgt charakte-
risiert: Auditive Typen sind Menschen mit melodioser Stimme, lesen
gerne Bucher und konnen Informationen leicht verstehen. Kin-
dgisthetische Typen brauchen Ubungen, wollen Informationen in
Handlungen umsetzen und Erfahrungen machen, die Gefiihle aus-
losen. Visuelle Typen leben in Bildern und Visionen, brauchen
Demonstrationen, wollen sehen, wie etwas funktioniert.

NLP —
was ist das?

«Neuro» bezeichnet
die neurologischen
(nervlichen) Prozesse
des Riechens,
Schmeckens, Horens,
Sehens, Beruhrens
und Empfindens,
Uber die wir uns und
die uns umgebende
Welt wahrnehmen,
sowie die Art und
Weise, wie wir diese
Wahrnehmungen in
der Erinnerung spei-
chern. Die Linguistik
(Sprachwissenschaft)
befasst sich mit der
Bedeutung der Spra-
che und damit, wie
Wahrnehmungen in
Wérter und Satze
gefasst werden. Die
Sprache gibt nicht
nur wieder, wie wir
denken, sondern
auch, welche Vor-
gange dabei in unse-
rem Innern ablaufen.
Der Ausdruck Pro-
grammieren steht
far die Fahigkeit, uns
an etwas zu erinnern
und aufgrund der
Erinnerung (dieses
«Programmsy) je
nach Situation neue
Strategien (neue
«Programme») zu
entwickeln, mit
denen wir ein Ziel
erreichen oder ein
Problem l6sen. Die
Ressourcen und
Krafte dafur sind in
uns vorhanden:
Alles, was wir tun
mussen, ist, sie
wecken und nutzen.
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PSYCHOLOGIE

Die Augen sind die Fen-
ster zur Seele. Stellen
Sie jemandem folgende
zwei Fragen und
beobachten Sie seine
Augenbewegungen:

1. Was sehen Sie, wenn
Sie durch die Eingangs-
tur lhres Hauses ge-
hen? (Bei der Antwort
auf diese Frage wird lhr
Gegentiber vermutlich
nach links oben schau-
en, weil ein inneres Bild
konstruiert wird.)

2. Was sagen Sie zu
sich, bevor Sie Samt
auf lhrer Haut ver-
spliren? (Hier geht der
Blick vermutlich nach
links unten, weil ein
korperlicher Zugang
zur Information ge-
sucht wird.)

«Gleich und gleich gesellt sich gerne»

NLP geht davon aus, dass sich die kommunikativen Fiahigkeiten der
Meistertherapeuten lernen lassen, indem man die gleichen Strategi-
en entwickelt. Wenn man beispielsweise weiss, auf welcher Wahr-
nehmungsebene sich eine Person befindet, kann man sie im
Gesprich auf dieser Ebene besser erreichen. Achten Sie einmal dar-
auf, wie Ihr Gegentuiber spricht, welche Worter er oder sie am mei-
sten benutzt, und verwenden Sie dann dhnliche Ausdriicke. Beim
visuellen Typ beispielsweise «Ich kann mir vorstellen, dass» oder <Das
leuchtet mir ein». Beim kindsthetischen: «<Man splirt es sofort» usw.
Wenn Sie auch Gestik, Korperhaltung und Atmung angleichen, wer-
den Sie sehen, dass das fiir ein gutes Gesprach die besten Grundla-
gen sind - ganz nach dem Sprichwort «Gleich und gleich gesellt sich
gerne». Wer einem Eskimo einen Kiihlschrank verkaufen will, muss
zuallererst vor allem eines: Sich exakt verhalten wie ein Eskimo ...

Je flexibler Sie sich auf das Weltmodell ihres Gegentuibers ein-
lassen, desto mehr verbessert sich die Kommunikation - fiir beide.
«Entscheidend ist», dies ein weiterer NLP-Grundsatz, «wie der Ge-
sprdchsparitner auf meine KommunikRation reagiert - nicht, was
ich eigentlich gemeint habe.» Und: «Es gibt Rein Versagen, sondern
nur Resultate - die laufend weiter optimiert werden.»

Im NLP-Jargon werden diese Vorgange als Modelling (Lernen am
Modell), Rapport (gute Beziehung zwischen Kommunizierenden),
Pacing (Angleichen an den sprachlichen und nicht-sprachlichen
Selbstausdruck einer Person) sowie Leading (Fuhren eines Kommu-
nikationspartners auf der Basis eines guten Rapports) bezeichnet.
NLP macht sich die Tatsache zunutze, dass der Sachinhalt eines Ge-
sprichs weniger wichtig ist, als die paraverbalen (Tonlage, Lautstar-
ke, Sprechgeschwindigkeit) und die nonverbalen Anteile des Redens
(Gestik, Mimik, Haltung). Dieser Umstand verstirkt sich, sobald die
verbale Botschaft nicht das Gleiche sagt wie die nonverbale.

«Anwenderhandbuch zur Nutzung des Gehirns»

Neben den drei Hauptarten des Denkens - in Gerduschen, Bildern
und Gefiihlen - gibt es noch eine ganze Reihe von sogenannten Sub-
modalitdten, die jedem Wahrnehmungskanal zugeordnet sind. Dar-
unter versteht man die Art, wie sich ein inneres Bild, wenn wir uns
darauf konzentrieren, zeigt: ob in Farbe oder schwarzweiss, bewegt
oder als Standbild, mit oder ohne Rahmen, lautlos oder mit Ton ver-
bunden, nah oder entfernt usw. Submodalititen sind die Bausteine
der Sinne, aus denen jedes Bild zusammengesetzt ist.

Eine wichtige Technik des NLP besteht darin, die Submodalita-
ten von Ereignissen zu verindern. Ein Beispiel (aus dem Buch von
O’Connor/Seymour, s.Literaturhinweise): «Gehen Sie (in Gedanken)
zuriick zu einem angenehmen Erlebnis. Stellen Sie sicher, dass Sie in
dem Bild assoziiert sind (dass Sie es mit Ihren eigenen Augen sehen).
Erleben Sie, wie das ist. Als nachstes dissoziieren Sie sich davon (se-
hen Sie sich selbst aus einem anderen Blickwinkel). Gehen Sie einen

16 Gesundheits-Nachrichten 12/97




Ubung: Ankern Sie den «Kraft- & Saft-Ring»

Die folgende Ubung kénnen Sie zu zweit
oder, besser, zu dritt durchftuhren:

1. B sucht in seiner Biographie nach Mo-
menten, wo er im Vollbesitz seiner Krafte
war, wo er alle seine Fahigkeiten so zur Ver-
figung hatte, dass alles wie von selbst lief.
B wahlt den geeignetsten aus.

2. B stellt sich auf dem Boden einen Kreis
vor. «Welche Farbe hat er?»

3. B vergegenwartigt sich die gewlinschte
Situation mit allen Sinnen. «Was siehst du,
horst, fuhlst du, riechst du?»

4. B tritt aus dem Kreis und A lenkt ihn mit
einer neutralen Frage ab.

5. B wird nochmals in den Kreis gefthrt. A
und C helfen B, seine Kraftsituation wieder
voll zu aktivieren.

6. A ankert den Kraftzustand auf Bs Schul-
ter, indem er den Daumen einige Sekunden
auf dessen Schulter druckt. Dann tritt B
wieder aus dem Kreis. A fragt B: «Stell dir
nun einen zuklnftigen Kontext vor, in dem
du aus diesem Kraftzustand heraus han-
deln méchtest.» Um den Saft- und Kraft-
Zustand zu aktivieren, kann es nétig sein,
dass B mehrmals in den Kreis gefihrt und
die Energie an der Schulter verankert wer-
den muss. (Quelle: R. Amsler, NLP-Institut Ziirich)

Schritt heraus und sehen Sie die Person, die ganz so aussieht und
spricht wie Sie.» Dieses Experiment wird ziemlich sicher Ihr Gefiihl
fir das Erlebnis verindern. Ein angenehmes Erlebnis wird sein Ver-
gnuigen verlieren, ein unangenehmes seinen Schmerz. Wendet man
diese Technik bei Beklemmungen, zwanghaften Zustinden (Pho-
bien) oder Panik z.B. in Fahrstithlen, aber auch bei Legasthenikern
oder Allergikern an, so erzielt man damit gute Resultate. Probieren
Sie dieses Experiment anhand von verschiedenen Erlebnissen aus
und fragen Sie sich, welche Submodalititen fiir Sie wichtig sind.

Win-Win-Strategie oder mentaler Blinddarm?

NLP ist eine faszinierende, spielerische Art, die Welt neu zu sehen -
und sei es als ob. Die psychologische Methode hat allerdings auch
Kritiker. So wird dem Neurolinguistischen Programmieren etwa ent-
gegengehalten, es handle sich um eine besonders perfide, weil sub-
tile Art der Manipulation von Gesprachspartnern. Diesem Argument
stellen die NLPler die sogenannte Win-Win-Strategie sowie die Oko-
logie der Zielbestimmung gegeniiber: Es gehe nicht darum, dass
einer den anderen manipuliere, sondern darum, dass beide aus einer
Situation das Beste herausholen, und: Jedes Ziel werde erst anvisiert,
wenn man sich genau tiberlegt habe, was man erreicht, wenn man
es erreicht. NLP betrachte, so ein weiterer kritischer Einwand, Ge-
fihle wie Trauer, Angst, Scham als reine Erfolgshemmnisse und «ope-
riere» sie - als «mentale Blinddirme» - einfach weg. Abgesehen
davon, dass dies nicht so einfach geht, nicht fiir alle alles automatisch
gut ist und Missbrauch nie ausgeschlossen werden kann, ist ent-
scheidend, welches Welt- und Menschenbild ein NLP-Trainer oder ei-
ne NLP-Therapeutin vertritt. Man tut gut daran, das vor Beginn eines
Kurses oder einer Therapie abzukliren. Die NLP-Grundannahmen
zeichnen jedenfalls ein humanistisches, die Entwicklungsmoglich-
keiten jedes einzelnen bejahendes, offenes Menschenbild aus. « CU

INFORMATIONEN/KURSE:
in der Schweiz:
NLP-Institut Ziirich
Ronald Amsler
Liittenstrasse 18

CH 8914 Aeugst am Albis
Tel. CH 01/761 08 09

in Deutschland:

DANLP Dt. Ausbildungs-
institut fiir NLP

Altenbof 20

D 36154 Fulda/Ebersburg
Tel. D 0180/5 32 65 75

in Osterreich:

Institut fiir struRturelle
Wabrnebmung
Richard Hauser
Th.-Korner-Strasse 40
A 8010 Graz

Tel. A03/16 67 1212
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