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Lernen durch Modellieren

Das NLP begann 1972, als John Grinder und Richard Bandler anfingen, sich gegenseitig zu
modellieren und dann erfolgreiche Therapeuten modellierten. Dabei ging es nicht um eine
Erklärung der "Ursachen" hervorragender Leistungen, sondern um das "Wie": Welches sind die
Muster erfolgreicher Menschen? Welche inneren Prozesse laufen dabei ab? Was genau
müsste jemand denken und tun, um die gleichen Resultate zu erzielen?

Modellieren bezieht sich auf eine Person, auf ein Modell. Letztlich kann alles an einer Person
modelliert werden: Physiologie, Verhaltensweisen, Fähigkeiten, Überzeugungen und Werte;
innere Zustände, Strategien, Metaprogramme.

Beim Modellieren wird versucht, einen Prozess begrifflich so abzubilden, dass es Dritten
möglich ist, diesen Prozess einzuüben.

Modellieren kann auf viele Arten durchgeführt werden. Das Spektrum reicht vom
unbewussten Modellieren und informellen Modellieren (das wir ständig mit andern machen)
bis hin zu anspruchsvollen, komplexen Modellierungsstrategien von Höchstleistungen in
verschiedenen Bereichen.

Modellieren ist ein natürlicher Prozess. Kinder modellieren intuitiv ihre Eltern und andere
Personen und lernen so auf unbewusste Weise komplexe Verhaltensweisen, Einstellungen,
Sichtweisen: das Modelllernen. Oft hört man auch von Eltern die Aussage: "Wir finden nicht
gut,  wenn  unser  Kind  mit  xy  zusammen  ist  ...  Dieser  Umgang  tut  ihm  nicht  gut  ...  es  wird
beeinflusst von xy ... " oder auch: "Wir sehen es gerne, wenn unser Kind mit yz die Freizeit
verbringt ..."

Modelllernen: Im NLP versucht man, Prozesse rational nachzuvollziehen, in einfache
Zusammenhänge zu übersetzen, die man sich selbst und andern erklären kann und in
einfachen Prozessschritten festzuhalten. NLP geht davon aus, dass Exzellenz erlernt und
trainiert werden kann.

"Tu endlich das, was ich sage, und nicht,
was ich tue!"
Elternausruf

"Es hat keinen Sinn, Kinder zu erziehen; sie
machen einem doch alles nach."
Elternklage
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Intuitives Modellieren

Ziel des Modellierens: mehr Wahlmöglichkeiten!

Finde eine Qualität, über die Du mehr erfahren möchtest: Begeisterung, Motivation, Elan ...
Such Dir einen Partner / eine Partnerin, von der Du mehr erfahren kannst.

1. Legt zuerst am Boden zwei Raumanker, einen für die 1. Person, einen für die Meta-
Position (in diesem Fall auch Wir-Position). Beide Personen stehen auf der Meta-Position.

2. Teile Deinem Partner, A, mit, über welche Qualität Du, B,  mehr erfahren möchtest.
Beispiel hier: Motivation. Und bitte Deinen Partner, sich eine Lebenssituation zu
vergegenwärtigen, in der er das Gefühl des Motiviertseins kennt.

3. A begibt sich nun auf die Position der 1. Person, vergegenwärtigt sich innerlich die
ausgewählte Situation und stellt mit seinem Körper "Motivation" dar. Dies soll eine kurze
Sequenz, ohne viele Worte sein, vielleicht mit einem Laut. Der Bewegungsablauf kann
auch symbolisch ausgedrückt werden, das heisst, das, was im Innern gefühlsmässig
abläuft, kann über eine Körperbewegung ausgedrückt werden.
B beobachtet sehr genau.
Dann begibt sich A wieder auf die Meta-Position.

4. Nun steigst Du als B auf die Position der 1. Person und spielst die Sequenz bestmöglich
nach.  (Vielleicht  kommt  Dir  die  Bewegung  noch  fremd  vor...).  –  A  beobachtet  Dich
kritisch und wohlwollend.
Zurück in die Meta-Position.

5. Auf der Meta-Position tauschen A und B aus. B kann Fragen stellen, A kann
Ergänzungen anfügen.
Zum Beispiel kann B fragen: "Wohin guckst Du genau, wenn Du ..." oder "Sagst Du Dir
innerlich etwas, denkst Du etwas ...?" oder "Wie soll sich der Körper (oder ein Körperteil)
anfühlen, wenn ich ... mache?"
A hat die Rolle des Regisseurs.

6. A geht nun erneut auf die Position der 1. Person und macht die Bewegung nochmals
vor, während B mit den neuen Informationen beobachtet.

7. B spielt auf dem Platz der 1. Person den Bewegungsablauf nach ...

8. Dieses Vorspielen – Modellieren kann so oft wiederholt werden, bis B möglichst nahe an
die Erfahrung von A kommt.

9. Future pace: Wann, in welcher Situation könnte ich als B diese Qualität gebrauchen?
Stell Dir vor ... und gehe innerlich durch die zukünftige Situation.

10. Bedanke Dich bei Deinem Partner.

Walk like John Wayne
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Master-Modelling

Fragestellung: Suche eine Situation, in der Du Dir eine Ressource / Qualität / Fähigkeit / ein
Verhalten / ... wünschst, das Gewünschte jedoch nicht zur Verfügung hast.

1. Erinnere die Situation, in der Du Dir eine Ressource, R, wünschst, sie bisher nicht zur
Verfügung hattest und benenne diese.

2. Finde eine Person, ein Modell, das diese Qualität, Ressource R besitzt.

3. Du kannst nun die Augen schliessen und Dir diese Person vergegenwärtigen. Stell Dir
vor, diese Person befindet sich in Deiner "Problemsituation"  und verhält sich mit R auf
ihre Art und Weise. Lass Dir Zeit, sie sehr genau zu beobachten: wie genau verhält sie
sich, wie spricht sie, wie klingt ihre Stimme,  wie bewegt sie sich, wie genau ist ihre
Körperhaltung, ... beobachte auch Feinheiten und Kleinigkeiten, ... wie atmet sie, ...
was genau macht es aus, dass Du wahrnehmen kannst, dass die Qualität R zum Tragen
kommt?
Beobachte diese Person von allen Seiten, indem Du um sie herum gehst, um sie aus
allen Blickwinkeln wahrzunehmen.
Gehe auch näher an die Person heran.

4. Wenn Du genügend Informationen hast, begib Dich innerlich hinter diese Person und
gehe näher.

5. Stell Dir nun vor, Du schlüpfst in diese Person hinein. Du kannst dies einfach gedanklich
machen oder Du kannst Deine Arme und Hände ausstrecken, um vielleicht noch
leichter in diesen Körper hineinzuschlüpfen – so wie wenn Du Dir eine zweite Haut
überstülpst – so dass Du nun mit ihren Augen die Situation betrachtest, mit ihren Ohren
hören kannst, ganz in diese Körperhaltung oder -bewegung einsteigen kannst. Atme all
Deine neuen Wahrnehmungen ein... Wie fühlt sich Dein Körper an? – Welche
Gedanken gehen Dir durch den Sinn? Gibt es vielleicht einen Geruch, der Dir aus
dieser Perspektive auffällt? – Lass Dir Zeit, mit all Deinen Sinnen zu entdecken. –

6. Woran genau kannst Du merken, diese Qualität R zur Verfügung zu haben, in Dir und
darüber hinaus, wie Du Deine Umgebung neu/anders wahrnimmst?

7. Halte für Dich ein oder zwei oder drei deutliche Merkmale fest – vergegenwärtige Dir
diese – nimm einen tiefen Atemzug und spüre der Integration nach.

8. Während Du all die neuen Informationen mitträgst, löse Dich von Deinem Modell. –
Bedanke Dich bei Deinem Modell für all die Entdeckungen und neuen Möglichkeiten.
Nimm einen Atemzug, um mit dieser Qualität bei Dir zu sein.

9. Future pace: Finde eine Situation in der Zukunft, in der Du früher R nicht zur Verfügung
hattest. – Begib Dich mit Deinem inneren Anker in diese Situation hinein und erlebe sie
mit Deinen neuen Möglichkeiten...
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Strategien
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Was ist eine Strategie im NLP

Man kann die Benutzung von Strategien im NLP mit dem Telefonieren vergleichen.
Repräsentationssysteme – nach innen oder nach aussen gerichtet – sind mit den Ziffern auf
einer Telefonwählscheibe oder -tastatur vergleichbar. Die Art und Weise, in der wir die
Aktivität dieser Repräsentationssysteme in eine Reihenfolge und Ordnung bringen, führt uns zu
verschiedenen Resultaten, genauso wie uns verschiedene Zahlenkombinationen auf dem
Telefon mit verschiedenen Orten und Menschen in Verbindung bringen.

Eine Telefonnummer stellt wie eine Strategie einen Zugang zu Ressourcen dar. Man muss
natürlich die richtige Nummer wählen, um die richtige Ressource zu erreichen. Ob wir einen
Krankenwagen rufen, unser Auto reparieren lassen wollen oder einen Freund anrufen
möchten – immer brauchen wir dazu die richtige Nummer und Ziffernfolge. Wenn wir eine
Ziffer verändern oder vertauschen, erhalten wir ein völlig anderes Ergebnis. Einige Stellen
haben mehr als eine Telefonnummer: man kann sie mit unterschiedlichen Zahlenfolgen
erreichen. Andere haben nur eine Nummer. Manche Nummern haben vielleicht drei Ziffern,
andere bestehen aus mehreren Ziffern, wie zum Beispiel für Ferngespräche eine "Ortsnetzzahl"
gesetzt werden muss. –

Unter gewissen Umständen müssen Individuen oder Gruppen vor ihre Operation oder
Strategie zuerst andere Aktionen oder Repräsentationen setzen, wenn sie ein gewünschtes
Ziel erreichen wollen. Wenn sie zu Beginn der Strategie nicht bestimmte Bedingungen
überprüfen, bevor sie spätere Operationen in Gang setzen, können sie auf Hindernisse
stossen, die man zu einem früheren Zeitpunkt der Sequenz leichter hätte bewältigen können.
Manche Menschen oder Organisationen bleiben in Strategien stecken, die man mit der eines
Menschen vergleichen kann, der immer nur die letzten vier Ziffern einer siebenstelligen
Nummer wählt und sich wundert, warum immer nur das Pausenzeichen ertönt. Andere
wiederum treffen unnötige und ineffiziente Vorbereitungen wie ein Mensch, der für ein
Stadtgespräch die Ortskennzahl wählt.

Die häufigsten Schwierigkeiten, die Menschen mit Strategien haben, bestehen darin, dass sie
oft benutzte oder hoch bewertete Strategien in ungeeigneten Zusammenhängen benutzen.
Die Benutzung einer Strategie, an die eine Person sich gewöhnt hat, in einem für sie
ungeeigneten Zusammenhang, lässt sich mit einem Menschen vergleichen, der von
Frankreich nach Schweden zieht und der bei einem Brand in seiner neuen Wohnung die
Nummer der Feuerwehr in seiner Heimatstadt in Frankreich wählt, weil er keine andere kennt.

Nach: Dilts: Strukturen subjektiver Erfahrung, Junfermann Verlag
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Das T.O.T.E. – Modell

T Test
O Operate
T Test
E Exit

Dieses Modell zeigt eine abgegrenzte Verhaltenssequenz, einen Prozess über vier Phasen.
Ein Beispiel aus dem Alltag:

1. Eine Person will ein Bild aufhängen und stellt fest, dass
noch kein Nagel in der Wand ist. (Ist-Zustand und
gleichzeitig hat sie bereits einen Soll-Zustand im Kopf.)

Test

2. Sie nimmt Hammer und Nagel und hämmert den Nagel in
die Wand.

Operation

3. Sie überprüft immer wieder, wie weit der Nagel bereits in
der  Wand  steckt,  bzw.  wie  weit  er  noch  aus  der  Wand
ragt ...

Test – Operation – Test

4. ... bis er passt und sie mit Nageln aufhört.
(Das Ergebnis stimmt mit dem ursprünglichen Soll-Zustand
überein.)

Exit

Im NLP wird jeder Schritt im T.O.T.E. als Repräsentation einer Modalität beschrieben. Es ist eine
Reihenfolge von "Aktivitäten" in unseren Repräsentationssystemen.
Das T.O.T.E. – Modell ist ein Grundschema zur Darstellung von Strategien. Es ist eine
Erweiterung des Reiz – Reaktions – Musters.

Ein Beispiel: Ich sehe im Geschäft einen Pullover (Reiz oder Input), probiere ihn und kaufe ihn
(Reaktion oder Exit). Was genau an inneren Prozessen abgelaufen ist, damit die Entscheidung
mit "ja" ausgefallen ist, hängt von dem ab, was innerlich zwischenzeitlich abgelaufen ist.
Vielleicht waren folgende Schritte dazwischen:

1. Ich sehe den Pullover. V extern

2. Ich fasse ihn an, und er fühlt sich weich an. K externÒ K+ internal

3. Ich probiere ihn, gucke in den Spiegel. Er gefällt mir. V externÒ K+ internal

4. Ich stelle mir schon vor, wie gut er zu Kleidungsstück x
passt ... V internal konstruiert Ò K+ internal

5. Entscheidung ist gefallen. Ich kaufe ihn. Exit

Wäre ein Zwischenschritt wie zum Beispiel folgender dazwischen:
Ich sehe innerlich meinen vollen Pulloverschrank zuhause (V internal erinnert)  und sage mir
innerlich:  ich  habe  eh  schon  zu  viele  Pullover  (A innerer Dialog),  wäre  das  Ergebnis  (Exit)
wahrscheinlich anders ausgefallen ...
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Die Struktur einer Strategie:

Test – Operate – Test – Exit

Notation einer Strategie
Repräsentationssysteme:

V, A, K, O, G Visuell, Auditiv, Kinästhetisch, Olfaktorisch, Gustatorisch

External: Vex, Aex, Kex, etc. Internal: Vi, Ai, Ki etc.

Erinnert: Ver, Aer, etc. Konstruiert: Vk, Ak, etc.

Submodalitäten:

Tonal: At: Innerer Dialog: Aid Taktil: Kt

Für die meisten Submodalitäten gibt es keine spezifischen symbolischen Aufzeichnungen.
Benutze dafür Deinen eigenen Aufzeichnungen. Zum Beispiel: V3D, Vhell, Averschwommen, etc.

Simultane Repräsentation:

V
Bild mit Ton: –

A

Input

Operation

Test Exit
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Elicitieren einer Strategie

Vorbereitung

Dein Ziel, die Strategie einer Person zu elicitieren, kann unterschiedlich sein:

• Vielleicht machst Du's, um Dich im Elicitieren von Strategien zu trainieren.

• Vielleicht möchtest Du die Strategie einer andern Person entdecken, um sie zu
modellieren.

• Vielleicht ist die Person Dein Kunde und er möchte mehr über seine Strategie wissen, um
diese

– in andern Kontexten auch anwenden zu können (da er sie als effizient erlebt)
oder

– weil er sie verändern möchte, weil sie nicht effizient ist.

Um eine Strategie zu elicitieren, beachte folgende Punkte:

• Wähle ein spezifisches Thema! Zum Beispiel: Motivation / Erfolg  / Entscheidung /
Begeisterung / ...

• Achte darauf, dass die Zeitspanne kurz ist! – Eine Strategie läuft in Sekundenschnelle ab!

• Achte Dich während des Elicitierens auf den Prozess, weniger auf den Inhalt! Oft wird das
Modell / der Kunde Deine Fragen mit einer unbewussten Reaktion beantworten, lange
bevor er verbalisiert. Beachte Augenbewegungen, Gesten, Mimik, Körperreaktionen.

• Frag das Modell eventuell auch nach dem "Gegenteil". Zum Beispiel:
Entscheidungsstrategie: "Wie machst Du es, wenn Du nicht entscheiden kannst ..." –
Dadurch erhältst Du meist ein wesentliches Kriterium für die Entscheidungsstrategie.

• Sei wach!

• Lass Dir Zeit!
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Richtlinien zum Erfragen von Strategien
Beginne mit  den einfachsten Mustern (vako) und fülle dann Details aus. Verwende alle
Hinweise: Prädikate, Augenmuster, Submodalitäten, Atemveränderungen, Stimme, Gestik,
etc. Es gibt keinen Frageablauf, den Du verfolgen kannst. Beobachte und frag intuitiv, indem
Du innerlich den Schritten des Modells folgst. Damit spürst Du selbst, ob es Lücken gibt oder
ob weitere Informationen wesentlich sind.

1. Input / Test

Es gibt einen Ist-Zustand und einen Soll-Zustand. Dazwischen findet ein Vergleich statt. (Siehe
das Beispiel mit dem Hammer und Nagel.) Wenn der Ist-Zustand mit dem Soll-Zustand
übereinstimmt, ist die Strategie abgeschlossen.

1. Die Person, Dein Modell soll eine entsprechende Situation vergegenwärtigen, Beispiel:
"Suche eine Situation, in der Du x tatest und vergegenwärtige Dir diese."

2. Suche als erstes den Auslöser, den Beginn der Strategie.
Fragen, die zum Auslöser führen:
• Woran merkst Du, dass es Zeit ist, x zu tun?
• Wie entscheidest Du Dich, x zu tun?
• Woran erkennst Du, dass Du x?
• Was genau muss sein, dass Du weisst, jetzt beginne ich mit x?

3. Fragen zum Vergleich mit dem zufrieden stellendem Ergebnis:
• Wie weisst Du, dass Du zufriedenstellend x gemacht hast?
• Wie weisst Du, dass Du genügend ge-x-t hast?

4. Fragen zum Vergleich mit einem noch nicht zufrieden stellendem Ergebnis:
• Wie weisst  Du, dass Du mit Deiner x-Strategie noch nicht fertig bist?
• Wie würdest Du wissen, dass Du nicht genügend ge-x-t hast?
• Woran würdest Du merken, wenn Du nicht unsicher wärst, ob x zufriedenstellend

abgelaufen ist?

2. Operation / Prozess / Ablauf der Strategie

Diese Abfolge besteht aus einer Aneinanderreihung von Repräsentationen.
• Welche spezifischen Schritte durchläufst Du innerlich, wenn Du diese Sequenz

erlebst? – Gehe in Zeitlupe durch die Situation, beginne mit dem Auslöser und sei
neugierig zu entdecken, welche einzelnen Teilschritte auftauchen. Dies nicht in
Deinem äusseren Verhalten, sondern in Deiner inneren Welt der Repräsentationen?
Sind es Bilder, Erinnerungen, Gedanken, Gefühle, ...?

Lass Dein Modell erst mal selbst Teile der Strategie wahrnehmen. Damit erhältst Du einen
oder mehrere "Stützpfeiler". Anhand dieser kannst Du anschliessend weiterfragen:
• Was genau taucht als nächstes auf, wenn ... ("Stützpfeiler") abgelaufen ist?
• Was war kurz vor ... ("Stützpfeiler")?

3. Exit

Meistens endet die Strategie mit einem K+ - Gefühl, und die Person wechselt zum Handeln
und tritt nochmals in den inneren Dialog und sagt sich: "... nichts wie los ...!"
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Hinweise:

• Verhaltensbeispiele sind besser als über die Strategie zu sprechen.

• Einige Schritte der Strategie können unbewusst sein:
• Zugangshinweise beobachten (Augenmuster, Gesten, Atmung, Stimme).
• Relevante Muster wiederholen sich. Achte auf den Zeitpunkt. Die Antwort in Form eines

unbewussten, nonverbalen Verhaltensschrittes wird schneller gezeigt als in "bewussten"
Worten formuliert werden kann.

• Stell sicher, dass Du eine nachvollziehbare Abfolge erhältst. Stell Dir vor, die Strategie
selber zu durchlaufen, während Du sie erfragst. Es muss einfach sein, von einem Schritt
zum nächsten zu gelangen. Achte auf die Übergänge: Handelt es sich um eine
kongruente, eine polare oder eine Meta-Reaktion? Wenn Du weisst, welche Art von
Übergang verwendet wird, findest Du leichter fehlende Elemente. (z.B. müssen eine
polare oder eine Meta-Reaktion immer als "Antwort" auf etwas folgen.)

• Suche wiederkehrende Sequenzen von Schritten (Schleifen). Das wird Dir helfen, endlose
Ketten von vako's vermeiden zu können.

• Wenn Du Dir über die Reihenfolge der Schritte nicht sicher bist:

Manchmal ist die Abfolge der Repräsentationen zu schnell, um die Reihenfolge
festzulegen. Beispiel: Wenn Du weisst: es ist ein Bild da (V) und eine Stimme (Aid), jedoch
nicht sicher bist, in welcher Reihenfolge die beiden Schritte durchlaufen werden, kannst
Du die Person beide Versionen durchspielen lassen, um die Reihenfolge zu testen. Die
zutreffende Abfolge wird gewöhnlich schneller und eleganter durchlaufen.

Beispiel von Notationen einer Strategie:

Die Motivationsstrategie von Frau M:

Sie hat Gäste heute Abend. Sie hat bereits ein "Menü" gewählt und beginnt nun freudig mit
der Arbeit. Was ging in ihr vor, bis sie an den Punkt kam, wo sie sich sagt: "Jetzt fange ich
an!"?

Sie stellt sich schon vor, wie die Gäste am Abend hier sind, der Tisch speziell gedeckt ist, wie
das Abendessen genüsslich aussieht, die Küche bereits wieder aufgeräumt ist ... (visuell
internal konstruiert).  Das  gibt  ihr  ein  freudiges  Gefühl  (kinästhetisch internal). Sie sagt sich
vielleicht: Wenn ich jetzt schon das Gemüse rüste, kann ich anschliessend in Ruhe gemütlich
kochen (auditiv innerer Dialog und visuell internal konstruiert). Dies erzeugt auch wieder ein
gutes Gefühl (kinästhetisch internal), und sie fängt an.

Notation: Vik Ò  K+ Ò  Aid, Vik Ò  K+ Ò  Exit
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Problemstrategie elicitieren
Wie genau machst Du es, dass Du ein Problem hast???

Um zum Ergebnis, zum Gefühl und zur Aussage "Ich habe ein Problem" zu kommen, muss
innerlich ein bestimmter Ablauf, eine Strategie durchlaufen werden. Welche Teilelemente
führen zu diesem Ergebnis?

Merkmale eines "Problems":

• Das Gefühl ist ein K– Gefühl.
• Ein "Problem" hat einen Auslöser, einen äusseren Reiz oder einen inneren Impuls.
• Ein innerer Prozess, der aus Teilschritten besteht, führt zu K–.
• Das "Problem" oder mindestens ein Teilschritt des "Problems" hat etwas Gutes, einen

positiven Nebeneffekt, etc.

1. Problemsituation vergegenwärtigen:
Vergegenwärtige Dir die Situation, in der das Problem auftaucht.
Geh innerlich durch die Situation hindurch, von dem Zeitpunkt her, wo das Problem
noch nicht da war, bis zum Schluss.

2. Auslöser finden:
Was muss sein, damit das "Problem" beginnen kann?
Was  muss  unbedingt  sein  –  äusserlich  /  innerlich  –  damit  Du  beginnen  kannst,  das
"Problem" zu haben?
Wie weisst Du, dass es Zeit ist, mit dem "Problem" zu beginnen?

Hinweis für den Coach:

Als Coach: Beobachte die Person: was kannst Du auch nonverbal feststellen über
Augenmuster, Körperbewegungen, Mimik, ...

3. Die einzelnen Strategie-Sequenzen  der Problemstrategie elicitieren:

Vom Zeitpunkt des Auslösers: Gehe langsam – wie in Zeitlupe – durch die ganze
Sequenz und nimm die einzelnen Teilschritte, die Abfolge, wahr.

Hinweis für den Coach:

Als Coach: Beobachte wiederum die Person: Welche Schritte zeigt sie Dir bewusst,
welche Elemente kannst Du nonverbal wahrnehmen, wie Augenmuster,
Körperbewegungen, Gestik, Atmung, ...?
Mit Deinen Beobachtungen kannst Du den Kunden unterstützen, die einzelnen Schritte
zu finden.

4. Etwas provokativ ist folgende Frage: Welches Element aus Deiner "Problemstrategie"
darfst Du auf keinen Fall weglassen, weil Du nämlich sonst nicht zum Ergebnis K– kämst?
– Dies kann in einem einzelnen Teilschritt auch eine Submodalität sein. Beispiel: Wenn
ich das innere Bild mehr im Überblick wahrnehmen würde, könnte der nächste Schritt
nicht stattfinden. Oder: Wenn meine innere Stimme höher und freundlicher wäre,
würde z.B. ein anderes Gefühl eintreten.

Damit findest Du oft auch die "Weichenstellung", nämlich die "kritische" Stelle, die durch
eine Veränderung in eine andere Richtung lenken würde.

5. Positiven Nebeneffekt erfragen:



CORE Praxis und Ausbildungszentrum Ennentbaden Karin Streuli & Wolfgang Berson

NLP 5 - Seite 15 von 30

Frage nach dem positiven Nebeneffekt. Wenn ein Sekundärgewinn beteiligt ist, ist es
wesentlich, diesen Nutzen in das erwünschte Ergebnis mit einzubeziehen. Eventuell ist
ein Reframing angebracht (Welcher andere Weg kann zu diesem Nutzen führen?).

6. Welches ist die "kritische" Stelle:

Um die kritische Stelle zu finden, kannst Du auch fragen: Wenn Du das Gefühl des K–

noch grösser machen würdest, wie müssten sich dann die Teilschritte verändern? Was
genau müsstest Du innerlich tun, um das Problem noch zu steigern?

Weitere Fragen, die über die eigentliche Problemstrategie hinausgehen, die Du stellen
kannst, sind:

Was würdest Du verlieren / aufgeben, wenn Du das "Problem" nicht mehr hättest?
Oder: Was würde passieren, wenn Du das "Problem" behalten würdest?
Oder: Was würde nicht geschehen, wenn Du das Problem nicht aufgeben würdest?
Oder: Was hat Dich bis jetzt abgehalten, das "Problem" zu lösen?

Die Reihenfolge der Fragen, die Du beim Elicitieren einer Problemstrategie stellst, ist nicht
wesentlich. Meist "saust" der Kunde sehr schnell in das K– Gefühl, ans Ende der Strategie. Eine
Strategie verläuft in Sekundenschnelle. Den Auslöser erst mal zu finden, ist sinnvoll, weil damit
die Strategie einen Rahmen, eine Begrenzung erhält. Anschliessend entscheide Dich frei, wie
genau Du vorgehen möchtest.

Zur Rolle des Coach:

Wesentlich sind der Rapport und Deine feine Wahrnehmung! – Begleite Deinen Kunden
sorgsam! Lass ihn nicht zu lange im Problemzustand! So lange wie nötig, so kurz wie möglich! –
Je nach Situation kann es auch angemessen sein, die Strategie dissoziiert zu elicitieren, das
heisst, der Kunde betrachtet sein Selbst von aussen, sieht sich selbst in einem Film und
beobachtet sich beim Anwenden des "Problems".
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Mozart-Strategie
Aus: Thomas R. Blakeslee, Das rechte Gehirn, Aurum Verlag

 ... Eine weitere systematische Untersuchung über kreatives Denken wurde von den
amerikanischen Chemikern Platt und Barker durchgeführt. In diesem Falle behaupteten 83 %
der Chemiker, die ihren Fragebogen beantworteten, dass sie häufig oder gelegentlich Hilfe
durch unbewusste Intuition erhielten. Solche schöpferische Hilfe von einem mysteriösen
unbewussten Prozess wird schon seit Jahrhunderten von kreativen Menschen erwähnt. Die
Entdeckung, dass unser rechtes Gehirn einen unabhängigen Gedankenablauf haben kann
jenseits unserer bewussten Aufmerksamkeit, gibt uns eine physische Erklärung für diesen
Vorgang. Der grösste Teil unseres Lebens steht unter der bewussten Herrschaft unseres linken
Gehirns. Wenn uns wie ein Segen eine plötzliche Einsicht zuteil wird, dann taucht sie
gewöhnlich in einer überraschend vollständigen Form auf. Sie scheint das Endergebnis eines
irgendwie gearteten tatsächlichen „Denkens“ zu sein, dessen wir uns nicht bewusst sind. Da
wir wissen, dass das rechte Gehirn Gedanken haben kann, die uns unbewusst scheinen, ist es
sehr wahrscheinlich, dass „plötzliche Einsichten“ ihren Ursprung im rechten Gehirn haben.
Mozart hat seinen offenbar unbewussten Prozess des Komponierens in einem berühmten Brief
beschrieben:

„Wenn ich recht für mich bin und guter Dinge, etwa auf Reisen im Wagen, oder nach guter
Mahlzeit beym Spazieren, und in der Nacht, wenn ich nicht schlafen kann: da kommen mir
die Gedanken stromweis und am besten. Woher und wie, das weiss ich nicht, kann auch
nichts dazu. Die mir nun gefallen, die behalte ich im Kopfe, und summe sie wol auch vor
mich hin, wie mir Andere wenigstens gesagt haben. Halt' ich das nun fest, so kommt mir
bald Eins nach dem Andern bey, wozu so ein Brocken zu brauchen wäre, um eine Pastete
daraus zu machen nach Contrapunct, nach Klang der verschiednen Instrumente et
caetera, et caetera, et caetera. Das erhitzt mir nun die Seele, wenn ich nämlich nicht
gestört werde; da wird es immer grösser; und ich breite es immer weiter und heller aus;
und das Ding wird im Kopfe wahrlich fast fertig, wenn es auch lang ist, so dass ichs
hernach mit Einem Blick, gleichsam wie ein schönes Bild oder einen hübschen Menschen,
im Geiste übersehe, und es auch gar nicht nach einander, wie es hernach kommen muss,
in der Einbildung höre, sondern wie gleich alles zusammen.“
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Wenn die  Komposition  vollendet  war,  schrieb Mozart  die  Noten oft  unmittelbar  nach dem
musikalischen Bild in seinem Kopf nieder. Manchmal liess er sich, während er die Partitur
niederschrieb, von seiner Frau etwas vorlesen, um so seinen Geist zu beschäftigen, so dass er
die Noten freier niederschreiben konnte, die er im Kopf hatte.

Ein Auszug aus einem Brief von Mozart über seine Art zu komponieren:

"All dies feuert meine Seele an, und vorausgesetzt, ich werde nicht gestört, weitet
sich mein Thema von selbst aus, wird methodisch geordnet und fest umrissen, und
das Ganze, ob es auch lang ist, steht beinahe vollständig und vollendet vor
meinem inneren Auge, so dass ich es mit einem Blick überschauen kann wie ein
fein gezeichnetes Bild oder eine wunderschöne Statue. Auch höre ich in meiner
Vorstellung nicht einen Teil nach dem andern, sondern ich höre sie sozusagen alle
auf einmal. Welch eine Freude dies ist, kann ich gar nicht sagen!"

Die Geschichte der naturwissenschaftlichen Entdeckungen ist voll von ähnlichen Beispielen
von Durchbrüchen, die auf mysteriöse Weise aus dem Unbewussten auftauchten. August
Kekulés berühmte Entdeckung, dass Benzol und andere organische Moleküle tatsächlich
geschlossene Ketten oder Ringe sind, war das Ergebnis eines Traums, in dem er Schlangen
sah, die ihre Schwänze frassen. Diese Ent-
deckung hat man die „brillanteste Vorhersage
auf dem gesamten Gebiet der organischen
Chemie“ genannt. Wie bei den meisten Genies
ist dies nicht einfach ein Fall guter Intuition.
Kekulés logischer Geist war offen für die Idee
und verwarf sie nicht einfach als einen „Traum
von Schlangen“. Die geniale Entdeckung
erfordert eine echte Partnerschaft zwischen
Intuition und Logik.
Blitzartige intuitive Einsichten enthalten fast
immer das Erkennen einer zusammen-
hängenden Struktur, wo es Lücken oder
tatsächliche Unterschiede gibt. Genauso wie
wir das Gesicht eines Kindheitsfreundes
erkennen können, obgleich er jetzt erwachsen
ist und sich einen Bart hat wachsen lassen, ist für
kreative Durchbrüche oft das Erkennen eines
bekannten Prinzips unter einer Maske nötig.
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Moshe Feldenkrais
Moshe Feldenkrais (1904 – 1984)

Israelischer Physiker und Physiologe, Erfinder einer Bewegungs-
methode zur Verbesserung menschlichen Verhaltens und zur Heilung
schwerer physiologischer Schäden. Er wurde 1904 im russischen
Slawuta (damals Polen) geboren und ist in Baranowitz aufgewachsen.
Mit 15 Jahren wanderte er in das damalige Palästina aus. Er studierte
Physik in Paris und assistierte Frédéric Joliot Curie bei der ersten

Kernspaltung in Frankreich. Beim Einmarsch der Deutschen floh er
nach England und wurde dort Forschungsoffizier für die englische
U-Boot-Abwehr, setzte aber gleichzeitig seine langjährige
Forschung in der Neuro- und Verhaltensphysiologie fort.
Eine eigene Knieverletzung veranlasste ihn zu exakten Analysen
körperlicher Abläufe und physiologischer Zusammenhänge. Aus
jahrzehntelangen Beobachtungen entwickelte er seine Methode:
"Bewusstheit durch Bewegung".

Im  NLP geht es nicht darum, die Feldenkrais-Methode
kennenzulernen, sondern die Denkweise, mit der Feldenkrais seine
Veränderungsarbeit vollzog, seine Denkstrategie.

Ein Textauszug:

Abenteuer im Dschungel des Gehirns, Der Fall Doris, Surkamp Verlag

Wenn ich es mit einer gestörten Funktion zu tun habe, gebe ich mir Mühe, nicht in Wörtern zu
denken. Ich versuche dann, nicht logisch und nicht in richtig gebildeten Sätzen zu denken,
sondern ich habe mir angewöhnt, mir die betreffenden Nervenstrukturen gleichsam mit
meinem inneren Auge vorzustellen. Ich stelle mir einen Teil vor, der eine Strömung erzeugt –
wie das Fliessen einer Flüssigkeit. Eine Strecke lang fliesst sie elektrisch, dann chemisch, dann
wieder elektrisch. Nach vielen solchen Umwandlungen endet die Strömung in einer
Muskelkontraktion, und das Muskelspiel führt zu einer Handlung, die von aussen sichtbar ist
und die den Körper in Aktion setzt und seine unmittelbare Umgebung betrifft oder verändert.
Manchmal bleibe ich dabei an einer Stelle stecken, wo ich mir das Schema eines solchen
Fliessens nicht weiter vorstellen kann und auch nicht die möglichen Hindernisse seiner Bahn.
Eine Dämpfung? Eine Abzweigung? Ein Verlust an Antriebskraft? Eine Unterbrechung der
Kontinuität? Oder ist hier eine jener Umwandlungen verunmöglicht worden?
Diese Art, mir das vorzustellen, habe ich so ergiebig gefunden, dass ich ohne sie nicht mehr
auskäme. Oft zeigt sie mir, wo mein Wissen ungenügend ist, so dass ich dann genau weiss,
was ich suche, und somit auch bei wem oder in welchen Büchern ich die nötigen
Informationen finden kann. Ich mache mir dann eine Arbeitshypothese, die ich im Lichte
weiterer, neuer Beobachtungen ändere. Dadurch erkenne ich, welche Daten mir noch
fehlen und was für Beobachtungen ich noch anstellen muss, um meine Hypothese
vervollständigen und anwenden zu können.
Diese Art des Denkens führt zu Erfolgen oft in Fällen, wo Spezialisten, die mehr wissen als ich,
versagt haben. Niemand ist wissend genug, um sich mechanisches Denken erlauben zu
können. Ich beginne jeden  Fall so, als wäre er mein erster, und stelle mir vielleicht mehr
Fragen, als dies meine Assistenten oder Kritiker jemals tun.
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Feldenkrais-Strategie

Streuung Zusammenbringen

Dämpfung Widerstand entfernen

Abzweigung Ausrichten

Verlust des Antriebs Quelle stärken

Unterbrechung Wieder verbinden

Verunmöglichte Umwandlung Neue Wege finden

Die Feldenkrais-Strategie eignet sich, um mit körperlichen Themen zu arbeiten.

Ein Beispiel:

Der Kunde teilt Dir mit: "Ich verkrampfe mich beim Schreiben; mit der Zeit schmerzt meine
Hand und das Gelenk."
Als Coach begleitest Du Deinen Kunden dahin, dass er innerlich in seinen Körper reisen kann
und sich die blockierte Stelle anguckt. Wie genau sieht das aus, wenn die Blockade da ist?
Farben, Formen, Metaphern, ... Für die Veränderung gibt es zwei verschiedene
Möglichkeiten:

Entweder: Der Kunde sucht Ressourcen, die diese Stelle brauchen könnte. Zum Beispiel: Er
hat Röhrchen und Leitungen gesehen, die wie verdrehte Schläuche verknotet
sind und beginnt nun "zu bauen", indem er vielleicht Ordnung schafft, Material
abträgt, mit Wägelchen wegtransportiert, die Röhren mit einem Flaschenputzer
reinigt, mit frischem Wasser durchspült ... (der Phantasie sind keine Grenzen
gesetzt!) – bis sich die Hand "gut" anfühlt. Wichtig: der Kunde findet Lösungen!

Oder: Du führst den Kunden zuerst in die "gesunde Hand" oder in einen Zeitpunkt, wo
sich die Hand "gut" anfühlt und lässt ihn zu diesem Zeitpunkt visualisieren, wie es
jetzt aussieht, ich nenne es V+. Damit visualisiert der Kunde das Ziel. Anschliessend
leitest Du den Kunden an, die "ungute" Stelle so "umzubauen" (siehe Abschnitt
oben), bis er das Ziel, V+, erreicht hat.
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Farben schicken:
Eine Variante der Feldenkrais-Strategie

Indikation: Kommunikationsschwierigkeiten mit einer Person

1. Finde eine Situation mit einem Menschen, mit dem es Dir nicht leicht fällt, zu
kommunizieren.
Vergegenwärtige Dir die Person so, als wäre sie jetzt hier im Raum.
Lass Dir Zeit, genau wahrzunehmen, wo sie sich befindet, wie weit weg, wie nah, die
Körperhaltung, die Mimik, die Bewegung, höre die Stimme, den Klang, die
Geschwindigkeit, oder das Stille...
Und beginne die Person mit neuen Augen wahrzunehmen, indem Du ihr Farben
zuordnest: helle, dunkle, wo am Körper, ist die Farbe überall gleich, unterschiedlich, ...?

2. Welche Farbe würde in Bezug auf Eure Kommunikation dieser Person gut tun, welche
Farbe würde Eure Kommunikation unterstützen? Wo genau am / im Körper bräuchte
diese Person diese Farbe?

3. Wo hast Du selbst an / in Deinem Körper diese Farbe?
Nimm sie wahr an Dir und ...

4. ... beginne aus Dir Deinem Gegenüber diese Farbe zu schicken, während  Du
wahrnehmen kannst, wie sie sich zu verändern beginnt. Sei neugierig, wie die Farbe
fliesst und sich ausbreiten kann. – Wie verändert sich die Person und Eure
Kommunikation?

5. Welche weitere Farbe würde die Kommunikation noch mehr verbessern? – Nimm
wieder wahr – wie in Punkt 3 – wo Du selbst diese Farbe hast und lass sie zu Deinem
Gegenüber fliessen.
Noch weitere Farbe? – Fahre so fort, bis Du zufrieden bist.

6. Welche Farbe könntet Ihr beide brauchen? – Oder: Welche Farbe könnte zwischen
Euch Raum einnehmen, damit die Kommunikation noch "runder" wäre? Dies kann
auch ein Glanz, ein Leuchten, ein Glitzern oder Sonnenlicht sein ...
Lass es geschehen, während Du alle Veränderungen in Dir aufnehmen kannst.

7. Future pace
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If you can dream it, you can do it

Walt Disney
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Visuell konstruiert
Vk

Körperliche Empfindung Innerer Dialog, innere Stimme
Emotionen Kriterien und Werte
K Ae und Aid
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Walt Disney-Strategie: Kreativitätsstrategie

Walt Disney gilt als einer der kreativsten und erfolgreichsten  Vertreter des American Dream.
Robert Dilts modellierte, was Walt Disney so erfolgreich machte. Walt Disney arbeitete mit drei
Kreativitätsphasen: Träumen, Planen (Handeln), Beurteilen. Für jede Phase benutzte er
unterschiedliche Räume. In dem einen Raum überliess er sich (mit seinem Team) seinen
Träumen und visionären Vorstellungen – unabhängig davon, ob bzw. wie sie sich realisieren
liessen; im zweiten Rum plante er die Umsetzung der Ideen, und im dritten Raum verbesserte
er die Umsetzungspläne. Alle drei Phasen wurden so oft durchlaufen, bis ein brillantes Ergebnis
herauskam. In der Walt Disney-Strategie werden die drei Räume mit drei Raumankern
markiert. Darüber hinaus gibt es noch eine vierte, neutrale oder Beobachter-Position (Meta),
die im Prozess immer wieder genutzt wird, wenn dem Kunden für einen Schritt Ressourcen
fehlen oder das Ganze von aussen betrachtet werden möchte.

Die Disney-Strategie kannst Du dann anwenden, wenn Du ein Ziel, eine Idee hast, Dir jedoch
noch unklar bist, ob und wie Du die Idee umsetzen kannst oder: Du möchtest etwas erreichen
und scheiterst immer wieder an Deiner Strategie.

Die einzelnen Schritte im Überblick:

A Bevor Du mit Deinem "Traum" / Ziel einsteigst, etabliere die einzelnen Positionen
"neutral": Träumer, Handelnder, Berater. Ankere die einzelnen Positionen.

B Steige nun mit Deinem Thema / Ziel / Traum in die Positionen ein – eine nach der
andern und durchlaufe die einzelnen Positionen.

C Durchlaufe diesen Kreislauf immer wieder, immer schneller, wie in einer Spirale,
die sich schliesslich zur Mitte dreht.

Träumen – handeln – beraten:

Qualität des Träumens: Hauptsächlich visuell konstruierte Phantasien; Augenposition
nach oben (rechts); dissoziiert; ist schnell.

Qualität des Handelns: Hauptsächlich körperliche Empfindungen, Gefühle, kinästhetisch;
Augenposition nach (rechts) unten; assoziiert; nachspüren
braucht Zeit.

Qualität des Beratens: Meldet sich meist auditiv, innerer Dialog; Augenposition (links)
unten; fremde Stimmen von andern sind zu unterscheiden von
eigenen Gedanken aus dem Innern. (Siehe Hinweis weiter unten)
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Installieren von : Träumen – handeln – beraten

1. Raumanker auslegen:
Markiere mit Raumanker die drei Positionen: Träumer – Handelnder –
Berater 3 Raum

und bail out
auslegen

2. Beginne auf dem Bail out.

3. Träumerposition installieren:
Such eine Situation, in der Du geträumt, phantasiert hast, kreativ warst,
eine Situation, in der Dir viele Ideen eingefallen sind, oder eine Situation,
in der Du ein Problem auf einfallsreiche Art gelöst hast.
Wenn Du eine solche Situation gefunden hast, begib Dich auf die
Position des Träumens. Mach Dir diese Situation zugänglich und erlebe
sie. Lass all die Bilder, die Du in dieser Situation siehst, wieder aufkommen,
höre alles, was zu hören ist, folge dem Lauf Deiner Gedanken und
Bilderströme und erlebe die Gefühle.
Anker an Schulter. Vk

4. Bail out

5. Handlerposition installieren:
Such eine Situation, in der Du gehandelt hast, in der die körperliche
Wahrnehmung wesentlich war, eine Situation, in der Du Ideen umgesetzt
hast, konkret geplant hast.
Wenn Du eine solche Situation gefunden hast, begib Dich auf die
Position des Handelns. Mach Dir diese Situation zugänglich und erlebe
sie. Spüre, wie Dein Körper, Deine Muskulatur sich anfühlt, Deine
körperliche Befindlichkeit, wie Du siehst und hörst.
Anker am Ellenbogen.

K

6. Bail out

7. Beraterposition installieren:
Such eine Situation, in der Du Dich selbst unterstützend beraten hast, wo
Deine Gedanken, Deine innere Stimme Dir Hinweise gegeben haben, in
der Du sorgfältig Überlegungen angestellt hast, um eine Idee in Tat
umzusetzen, eine Situation, in der Du auf konstruktive Weise beurteilt oder
kritisiert hast, in der Du Stärken und Schwächen dieses Planes
wahrgenommen hast.
Wenn Du eine solche Situation gefunden hast, begib Dich auf die
Position des Beratens. Mach Dir diese Situation zugänglich und erlebe sie
mit allen Sinnen. Höre Dir Deine Stimme an, wenn Du mit Dir sprichst, wie
sie klingt, den Tonfall, all Deine Gefühle, all die Bilder, die aufkommen.
Anker am Handgelenk. Ae + Aid

Damit hast Du alle drei Positionen an verschiedenen Orten geankert. Wesentlich ist, dass die
drei Positionen klar voneinander getrennt sind und "rein" erlebt werden.

Hinweis:
Die Reihenfolge, in der Du die 3 Positionen installierst,  ist nicht wesentlich. Du kannst mit der
Position beginnen, die dem Kunden am meisten vertraut ist.
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Mit dem Wunsch oder Ziel Zugang finden in den drei Positionen

1.  Nimm nun das Thema, die Aufgabe, das Problem, das Du lösen möchtest.
Begib Dich damit in die Träumerposition und lass Deinen Ideen freien Lauf.
Träume! Lass Deine Gedanken los. Lass den Bilderstrom laufen, was immer
Dir einfallen mag. Lass alle aussergewöhnlichen und verrückten Ideen zu,
lade alle Kreativität und Phantasie dazu ein. Schau Dir selbst zu – dissoziiert –
wie Du die Aufgabe löst, wie Du es kannst.
Verlass dann diese Position und trage alle Bilder mit in ...

Vk

2.  die Position des Handelns. Lass Dich hier in die Bilder und Filme des Träumers
hineinfallen und erlebe, wie es sich anfühlt, all das zu tun. Tu so, als ob es
Gegenwart wäre und spüre dabei, wie sich Dein Körper anfühlt. Erlaube
den Emotionen und körperlichen Gefühlen Raum einzunehmen. Wenn Du
all die Phantasien auf den Boden der Realität geholt hast und genügend
Informationen hast, verlass diese Position und trage sie mit in ...

K

3.  ... die Position des Beratens, um zu überprüfen, wie sich Dein innerer Berater
meldet. Welche zusätzlichen Hinweise, Gedanken, Kritiken melden sich?
Weist Dich Deine innere Stimme auf Schwachstellen oder weitere Punkte
hin, die zu berücksichtigen sind? Was ist noch zu beachten? Welche
Ressourcen könnten noch von Vorteil sein? – Höre einfach nur Deiner
Stimme zu, was sie Dir mitteilen möchte. Nimm nun all diese Informationen
und trage sie weiter in ...

Ae + Aid

4.  ... die Position des Träumens. Flechte diese Hinweise in Deinen Bilderstrom
mit ein. Lass Dir neue Ideen einfallen, welche die Hinweise des Beraters
miteinbeziehen. Verändere den Traum entsprechend ... und begib Dich mit
Deinen neuen Phantasien weiter in ...

Vk

5.  die Position des Handelns ...

des Beratens ...

des Träumens ...

usw. ...

Führe diesen Positionswechsel so oft durch, bis es für Dich stimmig ist.

K

Ae + Aid

Vk
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Integration

Gehe immer schneller, ohne Unterbrechung, von einer Position zur
nächsten, lass den Kreis immer enger werden, so dass Du am Schluss in der
Mitte Deiner Position stehst.
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Umgang mit fremden Stimmen

In der Position des Beraters tauchen oft Stimmen auf, die nicht die eigenen sind.

Wie kannst Du als Coach dies feststellen?

Beispiel: Der Kunde sagt: Es meldet sich eine Stimme, die sagt: "Das kannst Du nicht." / "Pass
auf, dass Du Dir nicht zuviel vornimmst." / ...

Du – Botschaften sind Hinweise, dass Fremdstimmen sich melden.

Frage Deinen Kunden: "Höre Dir diese Stimme an. Wo hörst Du sie? In Dir? Hinter Dir? Links /
rechts von Dir? etc." Fremdstimmen werden oft ausserhalb des Körpers wahrgenommen oder
an "eigenartigen" Körperstellen (im Kopf, im Bauch... ).
Eigene Stimmen klingen aus der Kehle, kommen aus den Stimmbändern.

Stimmen, die nicht aus der Kehle kommen sind, Hinweise für Fremdstimmen.

Wenn der Kunde Dir mitteilt, dass die Stimme beispielsweise hinter ihm ist, frage ihn weiter:
"Wessen Stimme ist das?" oder "Wem gehört diese Stimme?"
Wenn der Kunde beispielsweise antwortet: Es ist die Stimme meiner Mutter (oder Tante,
Grossvater ...), gehe folgendermassen vor:

Fremdstimmen zurückgeben an den Eigentümer:

Bitte den Kunden: "Stell Dir vor, dort links oben befindet sich eine Galerie (weise mit der Hand
dahin). Bitte nun "Deine Mutter" (oder wem auch immer  diese Stimme gehört) dort zu
erscheinen – und gib ihr diesen Satz zurück. Sage ihr, dass dies ihr Satz sei und Du möchtest
ihn ihr zurückgeben, jetzt." Lass Deinen Kunden mit seiner Hand in jene Richtung weisen,
während er den Satz zurückgibt. – "Lass einen Moment Zeit – nimm einen Atemzug, um wieder
ganz hier zu sein" – und frage: "Wie ist es jetzt? Welche Botschaft, welche Stimme kann sich
jetzt in Dir melden? Was sagt sie?" – Wenn weitere Fremdstimmen sich melden, gehe genauso
vor. –

Weitere Hinweise:
Manchmal sind die "Ahnen" nicht bereit, einen Satz anzunehmen und brauchen erst eine
Ressource. Wenn dies der Fall ist, frage nach der Ressource, lass diese Ressource dahin
fliessen (Bsp. ... Stell Dir vor, Deine Mutter hätte diese Selbstsicherheit ...) und gib anschliessend
den Satz zurück.
Manchmal hat die Person auf der Galerie auch das Gefühl, dieser Satz gehöre nicht ihr.
Frage sie, wem er gehöre – manchmal geht der Satz über Generationen zurück.
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Geschichten
Paul Watzlawick: Anleitung zum Unglücklichsein

Die Geschichte mit dem Hammer

Ein Mann will ein Bild aufhängen. Den Nagel hat er, nicht aber den Hammer. Der Nachbar
hat einen. Also beschliesst unser Mann, hinüberzugehen und ihn auszuborgen. Doch da
kommt ihm ein Zweifel. Was, wenn der Nachbar mir den Hammer nicht leihen will?
Gestern schon grüsste er mich nur so flüchtig. Vielleicht war er in Eile: Aber vielleicht war die
Eile nur vorgeschützt, und er hat etwas gegen mich. Und was? Ich habe ihm nichts angetan;
der bildet sich da etwas ein. Wenn jemand von mir ein Werkzeug borgen wollte, ich gäbe es
ihm sofort. Und warum er nicht? Wie kann man einem Mitmenschen einen so einfachen
Gefallen abschlagen? Leute wie dieser Kerl vergiften einem das Leben. Und dann bildet er
sich noch ein, ich sei auf ihn angewiesen. Bloss weil er einen Hammer hat. Jetzt reicht's mir
wirklich. – Und so stürmt er hinüber, läutet, der Nachbar öffnet, doch bevor er "guten Tag"
sagen kann, schreit ihn unser Mann an: "Behalten Sie Ihren Hammer, Sie Rüpel."
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Der Kampf des Jens Bottle

Jeden Morgen wartete Jens Bottle mit den anderen Büromenschen an der Haltestelle und
quetschte sich mit ihnen in den Bus. Einen Sitzplatz bekam er nur selten.
Im Büro tippte er sich die Finger wund und zählte im Stillen, wie oft er "ja, selbstverständlich,
Herr Kaiser" sagte.
Manchmal zwanzig Mal am Tag. Jedesmal bemühte er sich, dabei freundlich zu lächeln. Er
bekam Magenschmerzen davon, aber er lächelte.
Herr Kaiser mochte unterwürfige Mitarbeiter. Er gehörte nicht zu den netten, freundlichen
Chefs. Er war ein Ekel. Gemein und rechthaberisch.
Verständlicherweise arbeitete Jens Bottle deshalb nicht gern im Büro. Er hatte im Traum
gekündigt und sich ohne Bedenken den Piraten angeschlossen.
Seitdem steuerte er die Schwarze Galeere. Er liess sich frischen Wind um die Nase wehen.
Piraten brauchen nicht freundlich zu sein, wenn sie nicht wollen. Er bettelte also nicht mehr
um eine Gehalterhöhung oder eine längere Mittagspause. Er erkämpfte sich alles mit seinem
scharfen Säbel. Was die Piraten erbeuteten, wurde geteilt.
Ziemlich gerecht sogar: eine Hälfte bekam der Kapitän, und die andere Hälfte war für die
Besatzung.
Es war ein schönes, freies Leben – in seinen Träumen.

Nur tagsüber buckelte Jens Bottle wieder vor Herrn Kaiser und schämte sich deswegen. Er
nahm sich jeden Tag vor, dem alten Kaiser beim nächsten Mal ordentlich die Meinung zu
sagen. Aber er schaffte es nie. Wenn Herr Kaiser erschien, wurde der Pirat Jens Bottle ganz
klein. Etwas in ihm schrumpfte unter Kaisers Blicken zusammen, bis es nicht mehr zu spüren
war. Etwas wie Mut.

"Alle Mann zu den Waffen!" befahl der Kapitän. "Die Schiffe des Kaisers liegen vor uns! Zu den
Waffen, Männer! Diesmal entwischen sie uns nicht!"
Jens Bottle sprang auf, riss seinen Säbel hoch und schrie: "Jetzt geht es dir an den Kragen,
Kaiser! Wir fürchten dich nicht! Lass nicht deine Leute für dich fechten! Stelle dich selbst dem
Kampf!"

"Wie bitte? Ich höre wohl nicht recht!" sagte Herr Kaiser. Seine Stimme klang sehr weit weg.

Jens Bottle riss die Augen auf. Er stand nicht an Bord seiner Schwarzen Galeere. Dies hier war
sein Büro. Er hielt auch keinen scharfen Säbel in der Hand, sondern er schwang nur drohend
seinen Bleistift über dem Kopf.
"Was ist los mit Ihnen?" fauchte Herr Kaiser. "Sie pennen ja den ganzen Tag, statt zu arbeiten!
Entweder Sie entschuldigen sich, oder Sie sind entlassen!"
Gerade wollte Jens Bottle ihn
wieder um Verzeihung bitten und
"ja, selbstverständlich, Herr Kaiser"
sagen, doch diesmal spürte er
etwas in sich. Etwas, das nicht
schrumpfte. So etwas wie Mut.
So hatte Jens Bottle seinen Chef
noch nie angesehen. Und auch
sonst niemanden.
"Herr Kaiser", sagte er, "ich glaube,
wir müssen mal ein ernstes
Wörtchen miteinander reden. So
geht es nicht weiter."
Eingeschüchtert lächelte der Chef
gequält und sagte: "Ja,
selbstverständlich, Herr Bottle.
Sofort, wenn Sie wollen."


