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der funf Sinne

Eine neue Psycholehre — das neurolinguistische Pro-
grammieren (NLP) — soll nun auch deutschen Managern
das Fiihren erleichtern. In den USA gilt das teilweise
als Heilslehre gepriesene Verfahren als probates Mittel,
um geistige Ressourcen zu erschlieflen, aber auch um
Wettbewerber trickreich aus dem Feld zu schlagen.

ie Szene war filmreif, In
einem Hotel bei Hamburg sa-
fien drei Geschaftsleute bei

einer schwierigen Verhandlung
ein TeppichgroBhindler, ein Soft-
warehaus-Inhaber und der Ver
triebsmann einer Computerfirma.

Fiir den Softwareunternehmer
war es ein ermiidender Zweifron
tenkampf: Er mulite den endlos
zogernden Teppichgrossisten von
der Leistungsfihigkeit seiner Pro-
gramme {iberzeugen und zugleich
den Computerverkdufer bei Laune
halten

Doch wann immer er aus der
Rolle des souverdnen, locker parlie-
renden Experten herauszufallen
drohte und Anzeichen von Ermat-
tung und Unsicherheit zu erkennen
gab, ertonte ein leiser Pfiff. Dann
straffte sich jih seine Haltung, er
vertrat sein Angebot wieder offensiv
und spritzig — und liberzeugte am
Ende beide Partner.

Der kaum horbare Pfiff kam
vom vierten Mann in der Runde, der
gar nicht beteiligt zu sein schien,
aber den Gesprichsverlauf und die
Reaktionen der Teilnehmer scharf
beobachtete. Fiinfmal pfiff er, dann
war die Verhandlung uiberstanden.

Das seltsame Spiel war kein
Spiel, sondern gegliickte Anwen-
dung einer neuen Methodik, deren
Fachbezeichnung so kompliziert wie
unverstdndlich klingt und deren ra-

sche Ausbreitung — jedenfalls nach
Meinung ithrer Anhinger — unmit-
telbar bevorsteht: des neurolingui
stischen Programmierens

NLP, wie die Experten nur noch
sagen, verhilft zu rasch
Konfliktlosungen bei
nen Verhandlungen, macht
Umsatzsteigerungen moglich, si-
chert hohere Erfolgsquoten bei der
Rekrutierung von Nachwuchs und
bei Beforderungen, verbessert die
zwischenmenschlichen Kontakte —
kurz, fiir NLP-trainierte Manager
sei, sagen die Apologeten der Me-
thodik, fast nichts unmdoglich

Was NLP tatsdchlich ist, 14t
sich besser als mit theoeretischen
Erlauterungen an Hotelszene
und ihrer Vorgeschichte demon-
strieren — jedenfalls in einer ersten
Annéherung; seltsam bleibt die Sa-
che auch dann. Allerdings nicht fiir
den Hamburger Diplompsychologen
Thies Stahl. Er war der Mann mit
dem Pfiff.

Als Klient war jener Software-
unternehmer zu inm gekommen, um
sich fiir die Verhandlungen mit dem
Teppichgrossisten und dem Hard-
wareverkaufer Rat und Hilfe zu ho
len. Den EDV-Experten schreckte
nicht die mehrfach bewiesene Ent-
scheidungsunwilligkeit des Tep-
pichhéndlers, sondern die geschilt-
liche Kilte beider Partner, zu denen
er keine Einstellung fand. In ihrer

Mit Pfelfsmnolen manipuliert Psychologe Stahl das UnterbewuBt-
sein, um die Filhrungs- und Kommuni ationsfihigkeit zu steigern
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Gegenwart fiihle ich mich auf rit-
selhafte Weise gehemmt, ja wie ge-
lahmt", gestand er dem Psychologen.

Stahl unternahm zunéchst
nichts, auch an néheren Einzelhei-
ten war er nicht interessiert. Er bat
den Ratsuchenden lediglich, an der
entscheidenden Verhandlungsrunde
teilnehmen zu diirfen.

Wéahrend der etwa 20miniitigen
Autofahrt zu dem Treffen forderte er
seinen Klienten auf, sich in allen
Einzelheiten vorzustellen, wie er
sein letztes Verkaufsgesprédch er-
folgreich gemeistert habe. Dabei
beobachtete er aufmerksam die Mi-
mik und Gestik des Unternehmers.
Als er'den Eindruck hatte, daB der
Firmenchef sich mit Wohlbehagen
an das Ergebnis zuriickerinnerte,
stieB er einen leisen Pfiff aus (,So
ghnlich, als ob man einer Frau hin-
terherpfeift”).

Griffin
die Trickkiste

Dann bat er den Klienten, sich noch
einmal eine frithere Situation als
brillanter Verkaufer mit aller Inten-
sitdt zu vergegenwdrtigen. Und
wieder, als die Erinnerung — deut-
lich erkennbar an der entspannten
Korperhaltung — am intensivsten
war, pfiff er leise.

Mehrmals konfrontierte Stahl

so seinen Auftraggeber vergangenen
Erfolgserlebnissen; jedesmal unter-
legte er das innere Geschehen mit
einem Pfiff.
’ Im Hotel stellte sich der Psycho-
loge den anderen Geschéftsleuten
als Trainer vor, der in der Software-
firma Seminare durchfiihre und
jetzt einmal ,die Praxis” kennenler-
nen wolle. ,Die etwas diimmliche
Selbstdarstellung bot mir“, so Stahl,
»den Rahmen, den ich brauchte, um
meinen Klienten zu beobachten.”

Was der Psychologe dann tat,
war merkwiirdig, aber offensichtlich
wirksam. Wann immer er sah, da8
der Unternehmer in der Auseinan-
dersetzung mit den beiden gefiirch-
teten Verhandlungspartnern unsi-
cher wurde, pfiff er leise — wie zuvor
wiahrend der Autofahrt.

Stahl erinnert sich: ,Diese In-
terventionen verénderten das Ver-

Italienisch fir Ohr und Auge

Wie neurolinguistisches Programmieren und andere Psychotechniken in der

»Seminare nach MaB" verspricht
der Diplompé#dagoge Klaus Mar-
witz, Inhaber des Instituts fiir
Dynamisches Lehren und Lernen
(Idyll) in Kiel. Wenn Marwitz je-
doch MaB8 nimmt, dann nicht
maBvoll, sondern geradezu ver-
schwenderisch: Seine methodi-
sche Trickkiste enthélt alle Lehr-
techniken, die gegenwirtig auf
dem Trainingsmarkt als fort-
schrittlich gehandelt werden:; Al-
pha-Entspannung, mentales
Training, Ziel-Pacing, Superlear-
ning, Mind Mapping sind im
Spiel, ,Moments of Excellence
werden beschworen, ,New Beha-
vior Generator” und , Penetrance-
Modell* kommen zum Einsatz
und — mit besonders hohem Stel-
lenwert — das neurolinguistische
Programmieren (NLP),

Die Redundanz der Beein-
flussungsmittel ist gewollt. Mar-
witz macht es damit seinen Kun-
den unmdglich, nichts bei ihm zu
lernen, und wenn es nur die Ge-
wiBheit ist, an einer ,etwas ande-
ren" Veranstaltung teilgenom-
men zu haben.

Diesen Eindruck gewannen
auch die 16 Fiihrungskrifte, die
bei ihm im Januar einen Italie-
nisch-Kurs  gebucht hatten.
Da wurden mit wechselnden
Schwerpunkten von Anfang an
gezielt ihre Sinne attackiert: Sie
lasen italienische Texte, studier-
ten italienische StraBenkarten
und Landschaftsbilder, die an den

halten meines Klienten so sehr, dal
auch die Gespréachspartner anders
agierten; er war auf einmal resource-
ful, spritzig, flexibel und beeindruck-
te schlieBlich jeden.” Seine Pfiffe
habe auBler einer Mitarbeiterin des
Softwareunternehmers, die aber ihr
Erstaunen iiber das unpassende Ge-
rédusch unterdriickte, niemand be-
wullt wahrgenommen, nicht einmal
der Klient selbst.

Erst auf der Riickfahrt, als der
Psychologe gut gelaunt vor sich

Wiénden des Seminarraums hingen;
sie horten iliber Kopfhorer italieni-
sche Vokabeln, Sétze, sogar Schla-
ger; sie spazierten ,wie auf einem
italienischen Marktplatz“ auf und ab
und tauschten ihre frisch erworbe-
nen Italienisch-Brocken aus — all
das gehort in das Strategienarsenal
der neuen Methodik NLP. Und damit
auch ihr Geschmacks- und Geruchs-
sinn auf Italienisch gepolt war, gin-
gen sie zum Essen in ein italieni-
sches Restaurant.

Zwischendurch durften die Se-
minaristen scheinbar auch mal
nichts tun: Mit geschlossenen Au-
gen, den Kopfhorer iibergestiilpt,
lauschten sie sanfter Barockmusik
und suggestiven Spriichen (,Stellen
Sie sich vor, Sie gehen durch eine
weite Landschaft...“) und gerieten
dabei in einen Zustand geistiger und
muskuldrer Entspanntheit (Alpha-
Training). Den nutzten Marwitz und
seine beiden Co-Trainerinnen, in-
dem sie, abgestimmt auf das Tempo
der Musik, den Lehrstoff vortrugen
(Superlearning). Auch forderten sie
die Teilnehmer auf, sich bestimmte
Begriffe bildlich vorzustellen und
Sétze mit innerer Stimme nachzu-
sprechen (Penetrance-Modell).

Im Laufe der Trainingswoche
wechselten die Kursanten sogar ihre
Identitéat; sie trugen jetzt italienische
Namen und versuchten, wie Italie-
ner zu fiihlen und zu denken (New
Behavior Generator). Wenn einzelne
dennoch abzuschlaffen drohten, bat
Marwitz sie, sich an Momente

hinpfiff, wurde dem Firmenchef
klar, was geschehen war. Stahl: ,Er
kriimmte sich vor Lachen.” Die zu-
vor aktivierte Erinnerung, so klérte
er seinen Patienten auf, habe die
Energien mobilisiert, die ihm in der
Konferenz iiber brenzlige Situatio-
nen hinweggeholfen hitten.

Der Trick mit dem Pfiff stammt
aus dem Methodenarsenal der Psy-
cholehre neurolinguistische Pro-
grammierung, mit der seit etwa zwei
Jahren zahlreiche Managementtrai-
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Seminarpraxis angewandt werden

in ihrem Leben zu erinnern, zu
denen sie besonders tatkraftig
waren — und flugs koppelte er die
Erinnerung mit einer Reihe von
Vokabeln, die er spontan présen-
tierte (Moments of Excellence).

Am Ende der Veranstaltung
konnten sich die Seminarbesu-
cher holprig zwar, aber immerhin
untereinander italienisch ver-
stéindigen. Der eigentliche Lern-
erfolg wiirde sich erst spéter ein- |
stellen, versicherte Marwitz. Das ‘
meiste sei zunéchst tief im
UnterbewuBltsein vergraben.

Zu Beginn des Kurses hatten
sich die Teilnehmer ausmalen
miissen, wie sie nach einer Woche
locker italienisch sprechen konn-
ten (Ziel-Pacing) und eine Italien-
Reise planen wiirden (Mentales
Training, Mind Mapping). Auch
wenn es mit der Sprache noch
haperte, die ,echte” Reise jeden-
falls wollten alle antreten.

Literatur zum neurolinguistischen Pro-
grammieren (NLP):

Richard Bandler, John Grinder: ,Neue We-
ge der Kurzzeit-Therapie"; 7. Auflage 1988,
234 Seiten, 34 Mark.

Richard Bandler: ,Verdnderungen des sub-
jektiven Erlebnis"; 1987, 188 Seiten, 32,80
Mark.

Robert Dilts, Richard Bandler, John Grin-
der: ,Strukturen subjektiver Erfahrung, ih-
re Erfahrung und Verdnderung durch
NLP"; 2. Auflage 1987, 281 Seiten, 39,80
Mark.

Thies Stahl: , Triffst du 'nen Frosch unter-
wegs .. ."; 1988, 408 Seiten, 44 Mark.

Alle Biicher: Junfermann-Verlag, Pader-
born.

ner in der Bundesrepublik die be-
triebliche Aus- und Weiterbildung
reformieren wollen. Das Herkunfts-
land der neuen Lehre ist — wie kann
es anders sein — Amerika.

Zwei der namhaftesten NLP-
Gurus (und ihre eigentlichen Be-
griinder) sind der Linguist Richard
Bandler und der Informatiker John
Grinder. Mitte der 70er Jahre hatten
sie alle Behandlungsmethoden ge-
sichtet, die in der Seelenheilkunde
als gut und niitzlich gelten, und das

Familientherapeutin
Satir: Sinnesreize
konnen positive
Verhaltensénderungen
herbeifihren

Bewihrteste zu einer neuen Strate-
gie kombiniert, mit eigener Philoso-
phie und Terminologie.

Besonders beeindruckt waren
die beiden von den kommunikativen
Fertigkeiten der (inzwischen ver-
storbenen) Seelenérzte Virginia Sa-
tir (Familientheraphie), Milton
Erickson (Hypnotherapie) und Fre-
derick Perls (Gestalttherapie), ,drei
der bedeutendsten Neuerer psy-
chotherapeutischen Denkens und
Tuns“, wie Thies Stahl, Promotor der
Bewegung in Deutschland, betont.

So kommen beim neurolingui-
stischen Programmieren Vorge-
hensweisen der sogenannten Lern-
theorie (Behaviorismus) ebenso zum
Einsatz wie solche aus der Psycho-
analyse Sigmund Freuds, der Bio-
energetik und der Hypnose.

Rund 100 deutsche NLP-An-
wender, je nach Ausbildungsstand
auch Practitioners oder Masters ge-
nannt, integrieren diese ,Technolo-
gie* bereits in ihre SchulungsmaB-
nahmen und tragen sie in die Be-
triebe. Eine im Januar gegriindete
Trainergemeinschaft Neurolingui-
stisches Programmieren mit Sitz in
Miinchen koordiniert die Aktivitéa-
ten. Der Paderborner Junfermann-
Verlag versorgt Fachleute und inter-
essierte Laien mit sorgfiltig edier-
ter, meist aus dem Amerikanischen

libersetzter Literatur (Gesamtaufla-
ge der NLP-Biicher: rund 70000
Exemplare; sieche auch Literatur-
hinweise im Kasten links).

NLP-Freunde wie der Diplom-
kaufmann Anton A. Gréssle, Gesell-
schafter der GK-Unternehmensbe-
ratung in Miinchen, der fiir BMW
und mehrere Banken tétig ist, loben
die Methode als ,besonders kostbar*
und sehen in ihr — wie der Diplom-
soziologe Bernd Opp, Geschiftsfiih-
rer der Gesellschaft fiir Training,
Organisationsentwicklung und Per-
sonalberatung (top) in Ottobrunn
(Kunden: Allianz, Digital Equipment,
MBB) — ,eine der wenigen Mog-
lichkeiten, in den Firmen Stérungen
und Arger zu reduzieren und gleich-
zeitig brachliegende geistige Res-
sourcen nutzbar zu machen”.

Diese Einschédtzung ist in den
USA schon weit verbreitet. Genie Z.
Laborde, Mitinhaberin der Consul-
tingfirma Grinder Laborde Associ-
ates im kalifornischen Palo Alto, zi-
tiert in einer Schrift Fiihrungskréfte
von American Express, AT&T, Chase
Manhattan, Coca-Cola, IBM, ITT,
Pacific Bell, die mit amerikanischer
Begeisterungsfahigkeit bekennen,
dank NLP nunmehr allen berufli-
chen und privaten Anforderungen
gewachsen zu sein.

Wie man
einen Pariner paced

Einigen US-Managern gilt NLP als
»Eingangspforte zu einem Zauber-
land“, anderen — nicht weniger en-
gagiert — als ,Werkzeug, mit dem
man Schreckliches anrichten kann*;
irgendwie fasziniert sind alle, die
sich mit der Lehre beschéftigt ha-
ben. Auch in der Bundesrepublik.

,NLP ist mehr als eine Psycho-
technik, sie ist eine innere Haltung
und hervorragend geeignet, das ei-
gene Verhaltensrepertoire optimal
zu nutzen”, meint der Deutsche
Peter-Christian Patzelt, Direktor In-
ternationale Produktkoordination
bei Beiersdorf in Hamburg.

oWir Fiihrungskrédfte missen
lernen, mit unseren Ressourcen
okonomischer umzugehen; wir miis-
sen mit unseren fiinf Sinnen arbei-
ten“, fordert nach dem Besuch eines

manager magazin 3/1989
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NLP-Kurses Stefan Rehnert, Ge-
schéftsfiihrer der Diisseldorfer Ver-
packungsfabrik Benz & Hilgers (Ja-
genberg-Gruppe).

Aber wie? Zunéchst muB3 der
Manager — so etwa wiirde es auch in
einem Seminartraining ablaufen —
dafiir sorgen, dal zwischen ihm und
seinem Kommunikationspartner die
Basis stimmt. Im NLP-Jargon heiB3t
das: Er stellt den ,Rapport” her. Da-
bei versucht der NLP-Geiibte her-
auszufinden, in welchem emotiona-
len Zustand sich der Partner befin-
det; er deutet , Zugangssignale* wie
Stimmlage, Sprechtempo, Atemfre-
quenz, Wortwahl und Blickrichtung
und schlieBt von dem Gesamtein-
druck auf den ,,Physiologietyp“, den
er im Moment vor sich hat.

Verharrt sein Gegeniiber in
einer ,Problemphysiologie“, dann
kommt es nicht zu einem konstruk-
tiven Austausch. Der Partner muf
erst mit bestimmten NLP-Techni-
ken in einen giinstigeren Zustand
hiniibergelenkt werden. Zeigt der
Betreffende dagegen die ,Ressour-
cephysiologie”, dann ist er zum
fruchtbaren Dialog bereit. Am vor-
teilhaftesten fiir einen tragfdhigen
Rapport ist jedoch die lockere ,Ver-
s6hnungsphysiologie”; sie signali-
siert, daB3 der Gespréchspartner al-
len Argumenten gegeniiber offen ist,
weil er Vertrauen zu seinem Gegen-
uber gefaf3t hat.

Der geschulte Manager erkennt
in wenigen Augenblicken noch
mehr: Wortwahl und Blickrichtung
des Gesprachspartners sagen ihm,
iiber welches ,Représentationssy-
stem” er mit ihm kommunizieren
muB, um ihn vollends fiir sich einzu-
nehmen. Dabei beherzigt er eine
Grundannahme der Lehre: Der
Mensch denkt und handelt aufgrund
von Deutungen seiner Umwelt, die
ihm die fiinf Sinne Sehen, Héren,
Fiihlen (Kinésthesien), Geruch und
Geschmack vermitteln. Diese ,Re-
préasentationen” sind die Bausteine
des Verhaltens; wer mit ihnen ge-
schickt umgeht, kann andere — so
die NLP-Theorie — fast nach Belie-
ben manipulieren. Er mu8 lediglich
die dominierenden Sinneskanile
des Betreffenden ausmachen.

Managern erldutern die NLP-
Schopfer Bandler und Grinder das

Hypnotherapeut
Erickson: Gelungene
Kommunikation ist
immer auch Hypnose

Geheimnis der Fiihrung so: ,Wenn
Sie sich mit Ihrer Stimme, Atmung,
Koérperhaltung, Wortwahl Ihrem
Kommunikationspartner anglei-
chen, dann haben Sie ihn ,gepaced'.
Und weiter: ,Wenn Sie jemanden
pacen, indem Sie im Kontext mit
seiner Wahrnehmung mit ihm
kommunizieren, dann gelangen Sie
zu einer Synchronisierung mit sei-
nen inneren Prozessen“ — und da-
mit sei der Weg frei. Die beiden Psy-
cholehrer ziehen das Resiimee: ,Wir
glauben, daf alle Kommunikation
Hypnose ist.“

Iwan Pawlow
und die Manager

Praktische Konsequenzen haben die
NLP-Anwender léngst gezogen. Will
ein Manager eine Idee durchbrin-
gen, dann sollte er, so empfiehlt der
Miinchner Psychotherapeut und Be-
rater Josef Weil3, mehrere Alternati-
ven présentieren und nur den Vor-
schlag, den er favorisiert, so verpak-
ken, daBl er mit dem Représenta-
tionssystem des Gespréchspartners
korrespondiert.

Will er dagegen eine ganze
Gruppe liberzeugen, dann muB er, so
rat Klaus Marwitz, Inhaber des Kie-
ler Instituts fiir dynamisches Lehren

und Lernen, den Sachverhalt so dar-
stellen, ,daB ihn jeder sehen, horen,
nachfiihlen, vielleicht sogar riechen
und schmecken kann*,

Marwitz liber den NLP-erfah-
renen Manager als Referenten: ,Er
verdndert héufig seinen Sprach-
rhythmus und seine Stimmlage; er
unterstreicht seine Worte mit Ge-
sten, schreibt spontan Begriffe an
die Flipcharts, verwendet bewuft
das sinnesspezifische Vokabular.”
Dadurch befinde er sich wenigstens
von Zeit zu Zeit mit jedem Zuhorer
»im Gleichschritt“ (pace).

Eine andere NLP-Grundan-
nahme lautet ndmlich: Der Mensch
148t sich weniger durch die Kraft der
Argumente liberzeugen als durch die
Art und Weise der Darbietung, be-
sonders dann, wenn sie im Einklang
mit den neurologischen Prozessen
steht. Nicht auf den Sinn komme es
an, so glauben viele NLP-Anhénger,
sondern auf die Sinne.

Eine weitere der an ungepriiften
Behauptungen nicht armen Lehre
besagt, dal der Mensch alle Res-
sourcen besitze, die er brauche, um
sich im Beruf erfolgreich durchset-
zen zu konnen; nur bendtige er oft
Unterstiitzung, um die richtige Res-
source im richtigen Kontext zur Ver-
fligung zu haben.

Ein Mitarbeiter, der beispiels-
weise bei einer bestimmten Tatig-
keit das Risiko scheue, den jedoch in
seiner Freizeit, beim Tennisspiel et-
wa, Selbstsicherheit auszeichne,
bringe die besten Voraussetzungen
mit, auch im Job entscheidungsfreu-
diger zu werden; sein Vorgesetzter
miisse sein SelbstbewufBtsein nur
dahin transferieren, wo es auch ge-
braucht werde — in diesem Fall bei
der Arbeit.

NLP-versierte Manager wie der
Beiersdorf-Direktor Patzelt glauben
denn auch, ihre Arbeitskollegen re-
gelrecht konditionieren zu kénnen
— wobei die Tierversuche des russi-
schen Physiologen Iwan Pawlow
durchaus als Modell dienen. So wie
Pawlow einst den Speichelfluf sei-
ner Hunde allein durch einen Klin-
gelton in Gang setzte (zuvor hatte er
einige Male bei der Verabreichung
des Futters die Klingel ertonen las-
sen), versuchen sie ihre Mitmen-
schen durch geschickt gesetzte Si-
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gnalreize zu ahnlichen unwillkiirli-
chen Handlungen zu verleiten.

Patzelt erlautert: ,Beim neuro-
linguistischen Programmieren geht
man davon aus, daBl eine Vorstel-
lung, ein innerer Dialog, oder ein Ge-
fiihl genau solche Reaktionen sind
wie die Speichelabsonderung des
Pawlowschen Hundes.” Den zugrun-
deliegenden Vorgang nennen die
NLP-Experten ,,ankern®.

Ohnehin, so argumentieren die-
se Fachleute, wiirden solche ,Anker*
die betriebliche Kommunikation do-
minieren, nur seien sie leider meist
nicht bewuBt gesetzt. Da erregt sich
beispielsweise in einer Konferenz
ein Teilnehmer so sehr, daf3 er zu ge-
stikulieren beginnt — mit der Folge,
daB einer der Anwesenden beim An-
blick des ausgestreckten Zeigefin-
gers mit einer geankerten Handlung
reagiert: Er gerat ebenfalls in Rage.
Die Reaktion bezieht sich sowohl auf
den aktuellen Anla als auch auf
ghnliche Ereignisse, die weit in die
Vergangenheit zuriickreichen kon-
nen, aber als Ablaufschemata gean-
kert worden sind. :

Diesen ,Reiz-Reaktions-Mecha-
nismus*, so empfehlen NLP-orien-
tierte Managementtrainer, sollte der
Vorgesetzte unbedingt als Fiih-
rungshilfe einsetzen: So présentiert
er seinem Chef eine Vorlage in
einem grellfarbenen Aktendeckel
und trégt gleichzeitig den Inhalt mit
grofer Entschiedenheit vor; so spielt
er einem vom Lampenfieber geplag-
ten Kollegen ein beruhigendes Mu-
sikstiick vor und bittet ihn, sich da-
bei zu entspannen; so legt er einem
Mitarbeiter die Hand auf die Schul-
ter und lobt ihn.

Der visuelle (farbiger Akten-
deckel), auditive (Musikstiick) und
kin#sthetische Anker (Handaufle-
gen) stellen dann, wenn sie wieder in
Erscheinung treten und nicht mit
stairkeren BewuBtseinszustdnden
konkurrieren, den Zugang zu dem
Ereignis her, mit dem sie eingefiihrt
wurden.

Eine weitere wichtige NLP-
Strategie ist das ,,Reframing". Dabei
geht es darum, ein Problem unter
verschiedenen Gesichtspunkten zu
analysieren und es dabei in einen
neuen ~Wahrnehmungsrahmen*
(framing) einzubetten.

Gestalttherapeut
Perls: Ohne gemeinsame
emotionale Basis gibt

es keine Verstiindigung

»Wir sind gewohnt, ein bestimm-
tes Verhalten in einem bestimmten
Kontext wahrzunehmen, mit einer
bestimmten Bedeutung®, sagt dazu
die Miinchner Therapeutin und
Kommunikationswissenschaftlerin
Isolde Kirchner. ,Wenn aber das Re-
framing im NLP-Sinn passiert ist,
konnen wir das gleiche Verhalten in
einem anderen oder groBeren Kon-
text sehen oder horen oder fiihlen
und haben eine vollig verénderte
emotionale Haltung dazu.“

Chancen fur mehr
Effizienz beim Fuhren

Wieder eine Chance fiir die Fiih-
rungskraft zu hoherer Effektivitét:
Ein Vorgesetzter kann beispielswei-
se Storphénomene im Unternehmen
— statt sie als Schlamperei zu kriti-
sieren — gem&l der NLP-Pramisse
,Jedes Verhalten ist in bestimmten
Kontexten sinnvolles Verhalten* als
Aufforderung ansehen, seine Kon-
zepte (und die seiner Mitarbeiter)
positiv zu iiberdenken.

Solche ,Umdeutungen“ und
,Redefinitionen" seien mehr als in-
tellektuelle Spielereien, erldutert die
Kommunikationsexpertin Kirchner.
Es gehe dabei darum, unter zahlrei-
chen Alternativen diejenige auszu-

wiéhlen, die zu den Betroffenen nicht
nur sachlich, sondern auch emotio-
nal passe; erst dann seien sie moti-
viert, sie zu verwirklichen.

Der NLP-durchdrungene Ma-
nager macht dabei keine Vorschrif-
ten; er offeriert den Mitarbeitern
Wahlmoglichkeiten, wie er iiber-
haupt nie etwas verbietet oder gar
mit Drohungen und Strafen operiert.
Das hat er dank den subtilen Beein-
flussungsmoglichkeiten, dank Pa-
cing, Anchoring und Reframing auch
nicht notig (sagen NLP-Fans).

Der Hamburger Thies Stahl,
Deutschlands fiihrender NLP-Pro-
pagandist, der in Kalifornien von
Bandler und Grinder in die Lehre
eingefiihrt wurde, hat eine andere
Spezialitét: das Schlichten von Kon-
flikten. Bei seiner Strategie, Men-
schen aus dem ,stuck state" (NLP-
Bezeichnung fiir den Zustand, in
dem nichts mehr geht) in die ,Siebte-
Himmel-Physiologie* hiniiberzufiih-
ren, nutzt Stahl (,Ich habe schon mit
16 Jahren auf Teufel komm raus
hypnotisiert”) freizligig das gesamte
Methodenrepertoire. ,,Zwei Stunden
Troubleshooting nach meinem Ver-
fahren retten dem Unternehmen
Millionen*, verspricht er, ganz ohne
hypnotischen Blick. Sein Lernziel:
,den Leuten klarzumachen, wie vor-
teilhaft es ist zu kooperieren*.

Neurolinguistisches Program-
mieren — neue Heilslehre, esoteri-
sches Gebrabbel, Therapienver-
schnitt oder was sonst?

Lernen kann der Manager vor
allem — darin sind sich auch Skep-
tiker einig, denen angesichts der
Euphorie mancher NLP-Jiinger un-
behaglich wird —, wie er sich und
andere sorgfiltiger beobachtet, wie
er préziser mit der Sprache umgeht,
wie er die inhaltliche Diskussion
vereinfacht und sich stérker auf den
ProzeB der Verdnderung konzen-
triert. Und, nicht zuletzt: wie er Ver-
trauen in die Fahigkeiten seiner
Mitarbeiter gewinnt.

Beiersdorf-Direktor Peter Pat-
zelt, ein besonnener Praktiker und
Stahl-Schiiler, rdumt dem NLP in
der Wirtschaft Zukunft ein: ,Das
Modell wurde induktiv, pragmatisch
entwickelt; so etwas imponiert Fiih-
rungskraften immer.*

- Dietmar Gottschall
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