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THEMEN ‘Da sperrt sich was! }

Da sperrt sich was!

Von Franz Stowasser
& Susanne Spiefd

etzt kommt das Metamodell dran
,,J — ach nein, nicht das Thema!* ho-
ren wir zuweilen bei unseren Semina-
ren in der kleinen Pause vor dem néch-
sten Trainingsteil einige Teilnehmer
raunen. ,,Ich hasse das, ich kapier’s
nie“, sagt noch jemand auf dem Weg
zum Seminarraum. Genug Informatio-
nen, um den Einstieg ins Thema Me-
tamodell der Sprache noch kurz vor-
her griindlich zu dndern. Statt, wie
vorbereitet, mit der Darstellung des
Modells beginnen wir damit, ein paar
~Jammersitze“ ans Flipchart zu
schreiben. Da steht dann:
»Ich hasse das, ich kapier’s nie ...
,,... nicht das Thema!*
»-.. das kann ja langweilig werden!*

Einer von uns schreibt, wihrend die
Teilnehmer und Teilnehmerinnen Platz
nehmen, hoéren wir noch den einen
oder anderen Kommentar und schrei-
ben auch diesen dazu. Als das Flip-
chart fast voll geschrieben ist, fragen
wir: ,,Stimmt das so?*“ Alle nicken,
manche lacheln. Und weiter: ,,Wie
konnen wir die hier aufgeschriebenen
Sétzen noch weiter verkiirzen, bis sie

Wie bringe ich Farbe in den NLP-Seminar-Alltag?
Neun Tipps fur Trainer und Trainerinnen. °
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vollends ihre Aussage verlieren?* Wir
reduzieren manche Sétze bis auf zwei
Worter. Jetzt lesen wir diese Sugges-

tionen laut vor, fragen nach, welchen
Zustand das erzeugt, und notieren die
Emotionen, die genannt werden.

Wir sind mitten im Thema. Sitze er-
zeugen Emotionen, unvollstindige
Sitze fordern zum Fiillen der Leer-
stellen auf, zum Interpretieren und Ge-
dankenlesen, zum Konstruieren von
Ursache und Wirkung, zum Auffiillen
mit verlorenen Zitaten. Es wird schnell
klar, wie wir sprachbegabten Wesen
uns mit jedem unvollstindigen Satz,
den wir aussprechen, selbst und ge-
genseitig Ritsel stellen. Mit dem Me-
tamodell der Sprache lassen sich sol-
che Ratespiele in erfolgreiche Kom-
munikation verwandeln.

Jede Trainerin, jeder Trainer wird
manche Themen als sperrig erleben.
Sperrig bezeichnen wir sie unter zwei
Aspekten: Einerseits lassen sie sich fiir
die Lehrkréfte nicht direkt mit eigener
Lust und Freude erschliefen. Anderer-
seits erleben Lehrende Themen dann
als sperrig, wenn sie nicht gerade
spontane Begeisterungsstiirme bei ih-
rem Publikum hervorrufen oder wenn
die Teilnehmenden einfach abschalten.
Manchmal wird auch gejammert und
geklagt, wie kompliziert das alles sei
und wie schwer verstindlich.

Wie konnen Sie selbst Begeisterung
oder zumindest Freude an solchen
Sperrgut-Themen entwickeln?

Sperrig erscheinen Dinge oft dann,
wenn sie nicht richtig fassbar sind oder
man nicht weil}, wie man sie verstauen
soll. Jeder, der schon einmal das viel-
faltige Gepéck diverser Familienmit-
glieder fiir den Sommer-Camping-
Bade-Urlaub in einem durchschnittli-
chen PKW unterbringen wollte, ohne
die Fahrtiichtigkeit desselben zu be-
eintrdchtigen, weill, wovon die Rede
ist. Und kennt vielleicht das befriedi-
gend-staunende Gefiihl, das uns er-
fiillt, wenn der riesige Berg schlief8lich
Platz gefunden hat. Dieses Ermdgli-
chen des scheinbar Unmdoglichen fas-
ziniert uns.

Gerade in sperrig erscheinenden The-
men steckt die Chance fiir neue Er-
kenntnisse. Ressourcen konnen herbei
gezaubert, Erfolge gefeiert, Ermuti-
gungen geschaffen werden. Im folgen-
den zeigen wir neun Moglichkeiten
zur erfolgreichen Priasentation von the-
matischem Sperrgut oder ,,JJammer-
themen* fiir Ihr Publikum.

1. Erinnern Sie als erstes an die er-
folgreiche Losung anderer Probleme.
Sammeln Sie am Flipchart Beispiele er-
folgreicher Projekte, die anfianglich un-
moglich schienen. Sammeln Sie die
Ressourcen, die damit aktiviert wurden,
und visualisieren Sie diese. Schon das
Ansprechen von Ressourcen bringt ei-
nen anderen Zustand als den des ,,Jam-
mers®. Das Aufschreiben verstérkt die-
sen Zustand noch.

Je konkreter Sie notieren, desto intensi-
ver der Zugang zu erfolgreichem Han-
deln in fritheren Projekten. Jeder Arbei-
tende kennt solche Situationen. Plotz-
lich scheint sich ein Knoten zu 16sen
und dann geht’s doch. ,,Wie war das, als
es dann doch funktionierte?* Die Teil-
nehmer antworten dann oft mit Emo-
tionen wie ,,befreiend, 16send, motivie-
rend, und dann kann man nach den
Handlungen fragen, die folgten, nach
den Schritten, die zum Erfolg flihrten.

2. Stellen Sie das Gegenteil dessen
dar, was eigentlich prisentiert wer-
den soll.

Besprechen Sie dieses Gegenteil aus-
fithrlich. Wenn Sie zum Beispiel in der
Versicherungsbranche iiber rechtliche
Vorschriften zu referieren haben, be-
ginnen Sie mit einer Phantasie, wie Ver-
sicherungsvertrdge in einem rechts-
freien Raum zu schlieen wiren.

Diskutieren Sie eine Zeitlang {iber die-
se Moglichkeiten, einfach nur, um
dem Gehirn die Chance zu geben, sich
aus der Erwartungshaltung unendli-
cher Langeweile zu befreien. Sie wer-
den staunen, mit wie viel Freude sich
die Teilnehmer den von Thnen angebo-
tenen Stoff dann aneignen.
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3. Die Moglichkeiten und Entwick-
lungen eines Modells prisentieren.
In NLP-Seminaren wird oft die Dar-
stellung des Metamodells der Sprache
als sperriges Thema bezeichnet. Als
schones Einstiegsszenario kdnnen hier
folgende Fragen gestellt werden:

» Was wire, wenn ein Wort flir Spre-
cher/Sender und Horer/Empfanger
sofort und identisch verstdndlich
ware? — Das heif3t, der Andere wiisste
sofort und ganz genau, was ich tat-
sdchlich zu sagen meinte?

* Welche Konsequenzen hétte das?

» Welche Welt entstiinde?

* Wie miisste dann formuliert und
nachgefragt werden?

Anhand der Thesen, die als Antwort
folgen, entwickelt sich das Metamo-
dell der Sprache fast von selbst.

4. Die geheimen Fragen nach einem
Geheimnis stellen.

Formulieren Sie Fragen, die Sie sich
zu einem sperrigen Thema selbst ge-
stellt haben, als allgemeine Fragen, so
als seien die Fragen noch niemals aus-
gesprochen worden.

Zum Beispiel in einem Seminar zum
Thema Schlagfertigkeit. Dazu gibt es
eine Vielzahl von Techniken in ver-
schiedenen Biichern, deren viele Titel
zum Beispiel wir uns nicht merken
konnen und deren Fiille wir nur fiir be-
dingt sozial vertrdglich halten. Um uns
mit Freude und innerer Beteiligung
dem Thema widmen zu konnen, frag-
ten wir uns, in welchen Situationen wir
uns selbst oder andere als erfolgreich
schlagfertig erlebten. Dabei fragten
wir auch, was die inneren Rahmenbe-
dingungen (Gedanken, Gefiihle) sind,
welche prinzipiellen Verhaltensmdg-
lichkeiten es gibt und wie die inneren
und dufleren Faktoren trainiert werden
kénnen. Als wir soweit waren, konn-
ten wir auch mit Gewinn die Literatur
zur Seminarvorbereitung nutzen. Die
Teilnehmerinnen und Teilnehmer er-
hielten ein ganzheitliches auf Praxis-
erfahrung beruhendes Konzept, das di-
rekt anwendbar war.

5. Provokative Aspekte nutzen,

z.B. iibertreiben und umdeuten.
Das Thema noch sperriger machen,
noch groBer, noch unmdéglicher. Wenn
uns als Kind jemand sagte: ,,Das
schaffst du noch nicht, das ist noch zu
schwer fiir dich, dazu musst du erst so
grofl werden wie dein Bruder oder
deine Schwester” — wie schnell sind
wir dann tiber uns hinausgewachsen?

Beispiel: Man hat ein Thema bereits
zum so und so vielten Male riiberge-
bracht — und anfangs auch mit Leiden-
schaft. Doch jetzt fiihlt sich das Thema
an wie Gertimpel auf dem Dachboden.
Nicht mehr zu gebrauchen. Was hilft?
Um in der Dachbodenmetapher zu
bleiben: Machen Sie es noch langwei-
liger und stellen Sie sich vor, Sie
miissten von nun an auf diesem Dach-
boden wohnen, zwischen all dem lang-
weiligen Zeug. Da kommt schnell die
Idee, einfach auszumisten und Uber-
fliissiges zum Sperrmiill zu geben.
Das ist bei ,,Kann“-Themen eine gute
Moglichkeit.

Bei ,,Muss“-Themen hilft es, optional
statt prozedural zu denken —und damit
im Wechsel der Metaprogramme. Im
,,Prozedural-Modus*“ wird eine be-
stimmte Vorgehensweise immer wieder
gleich angewandt. Wenn wir optional
orientieren, wird es dabei irgendwann
langweilig und wir demotivieren uns,
da wir viel lieber neue Konzepte ent-
wickeln und ausprobieren. Angewandt
auf den Dachboden kann dies bedeu-
ten: Licht an — und auf Schatzsuche!
Welche Dinge sind hier gelagert, die
neu kombiniert wieder Spannung und
SpaB in das Ganze bringen?

6. Sprechen Sie bei der Prisentation
alle Sinneskanile an, und zwar au-
ditiv, visuell, olfaktorisch (riechen),
gustatorisch (schmecken) und Kkin-
asthetisch.

Sperrige Wissensinhalte sind oft des-
halb gefiihlt sperrig, weil bisher kein
konkreter Bezug zur Materie herge-
stellt werden konnte. Sie lassen sich
leichter aufnehmen, verinnerlichen,

verdauen, wenn zu ihnen ein konkret
erfahrbarer Nutzen hergestellt wird:
bei uns Trainern selbst sowie beim
Publikum.

Bei uns selbst: Wir wechseln bei der
Vorbereitung gewollt von einer ge-
fithlsbetonten Sprache zu einer betont-
betonten, also auditiven, weiter dann
in eine visuelle Reprdsentation und
machen uns schlie3lich Gedanken, wie
die Sache wohl riechen wiirde und was
wire, wenn sie ein gutes ,,Gschmack-
le* hitte.

Beim Publikum: Ein Kollege erzéhlte,
dass das Thema Zeitmanagement ihm
so droge vorkomme und er nicht so
recht wisse, was es den Leuten bringe.
Die Feedbacks seien zwar o.k., aber so
richtig begeistert seien sie nicht. Tipp:
Fragen Sie Thre Teilnehmer, welche
Probleme sie aktuell mit ihrem Zeit-
management haben. Ordnen Sie die
Antworten den unterschiedlichen Sin-
nessystemen zu. Erst dann wéhlen Sie
die Techniken, Methoden, Theorien
aus, die Abhilfe schaffen konnen. So-
fort haben Sie die Aufmerksamkeit Th-
res Publikums und selbst das Gefiihl,
etwas Sinnvolles vermittelt zu haben.

7. Erste, zweite, dritte Wahrneh-
mungsperspektive als Priisentations-
modell nutzen.

Oder: ergebnisorientiert im Dreieck
springen. In unseren Seminaren legen
wir dazu vor uns auf dem Boden in ei-
nem Dreieck verschiedenfarbige Mo-
derationskarten aus. Dann bezeichnen
wir diese Karten mit 1., 2. und 3. Po-
sition. Einer von uns begibt sich auf
die erste Position und stellt sich dort
eine Nominalisierung im Metamodell
vor, beispielsweise das Wort Frustra-
tion. Dann visualisiert er das Wort Fru-
stration als Gegeniiber auf die zweite
Position und beschreibt seine Gedan-
ken zu diesem Hauptwort. Der andere
von uns schreibt als ,,Reporter mit.
Danach wechselt der erste Kollege von
der ersten in die zweite Position und
assoziiert in die Nominalisierung.
Dort wiederum sieht, hort, fiihlt, riecht
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und schmeckt er diese Frustration und

erfahrt dabei, wie

* ihn dieses frustriert

* er sich selbst damit frustriert

* ihn andere mit solchen Spielen frus-
trieren

e er andere Leute damit frustrieren
konnte.

Der Reporter notiert wieder die Aus-
sagen des Kollegen auf Position 2. Aus
der dritten, der dissoziierten Position
erkennt der andere schlieB3lich, wie er,
nachdem er von der Position 1 auf die
Position 2 gewechselt war, die Nomi-
nalisierung ,,Frustration* denominali-
sierte in: ,,ich frustriere, (Metapro-
gramm selbst/aktiv), werde frustriert
(Metaprogramm andere/passiv) etc.*
Damit behandeln wir uns selbst als
Lehrende und Lernende, ein Fort-
schritt gegeniiber einem einseitigen
Problem namens ,,Frust®.

8. Geschichten und Metaphern

finden, erfinden und erzihlen.

Manchmal fallt es leichter, ein sperri-
ges Thema in einen vollig anderen
Kontext zu verlagern. Sperriges sperrt
sich des Ofteren, weil man nicht weil3,
wo man es um Himmels Willen hin tun

soll! Hier hilft: Zusammenfassen, Ka-
tegorisieren, Vereinfachen. Zum Bei-
spiel das Thema ,,Sleight of Mouth®.

Bei diesem Konstrukt gibt es unter-
schiedliche Varianten, mit vielen Na-
men, die wiederum mehrere Aspekte
beleuchten. Vereinfacht man das Gan-
ze, so geht es um das Verdndern von
Glaubenssitzen (Kategorisierungen).

Man stelle sich eine méchtige und sehr
stabile Mauer vor, die einen Menschen
bisher am Weitergehen hindert. Vorbei
zu gehen, darunter oder dariiber zu
steigen, um neue und bessere Erfah-
rungen zu machen, war bisher nicht
moglich. Sleight of Mouth durchld-
chert diese Mauer gewissermaf3en an
vielen Stellen, bis sie schlielich den
Blick auf neue Erfahrungen freigibt.
Im Anschluss daran wird beispiels-
weise der Teilnehmer dazu ermutigt,
den Glaubenssatz in Frage zu stellen
und somit die Mauer auch verbal ab-
zureillen. Diese Fragen und Formulie-
rungen werden schriftlich festgehalten
— und siehe, sehr viele davon lassen
sich der Theorie zuordnen und mit ent-
sprechenden Sleight-of-Mouth-Tech-
niken verbinden.

9. Ein Thema in die Zukunft setzen.
Zum Beispiel mit dem Satz: ,,Heute
besprechen wir das noch nicht.” Mehr
gibt es auf Nachfrage. Also: Zunéchst
mit kleinen Happchen anfiittern, das
erzeugt Motivation und Interesse. Mil-
ton Erickson war ein Meister dieser
Technik. Wenn wir zum Beispiel ho-
ren: ,,Das ist zu kompliziert (oder zu
gefdhrlich), reizt uns gerade zum
Ausprobieren.

Fazit: All die beschriebenen Techniken

unterstiitzen die Denk- und Arbeits-

weise unseres Gehirns. Indem sie ei-

nerseits

 Lehr-, Lern- und Motivationsblocka-
den tiberlisten und gleichzeitig

* den bereits viel befahrenen Erfah-
rungsfluss nutzen und um neue Sei-
tenfliisse ergidnzen. Wie auf einer
Landkarte symbolisieren da die gro-
Ben Hauptstrome, was wir hdufig
denken und brauchen. Durch die klei-
neren Nebenfliisse wird notiges
Frischwasser zugefiihrt um abgestan-
denes Brackwasser wieder verwend-
bar zu machen.

Franz Stowasser, Dozent, Berater, Trainer, NLP-Coach und -Ausbildungstrainer mit
eigenem Unternehmen in Zell, www.think-seminars.com.

Susanne Spief}, NLP-Lehrtrainerin und Beraterin bei Stuttgart. Autorin des Selbst-
coaching-Romans ,Seasoning“ (Roya Verlag 2003), www.susannespiess.de
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