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"HYPNOTALK" (DAS MILTON MODELL)

Das Milton Modell ("Hypnotalk") ist die Umkehrung des Meta-Modells ("Schlaue Fragen").
Nachdem RICHARD BANDLER und JOHN GRINDER bei FRITZ PERLS, VIRGINIA SATIR
und anderen Therapeuten beobachtet hatten, dass diese mit gezielten Fragen Keile ins
Weltbild ihrer Klienten trieben, um eine Veranderung in Gang zu bringen, sahen sie, wie
MILTON ERICKSON genau den umgekehrten Weg ging und ihr bisher entwickeltes
Modell erfolgreichen Sprachgebrauchs, das "Meta-Modell", auf den Kopf stellte. Ihm zu
Ehren gaben sie dann dem umgekehrten Meta-Modell den Namen "Milton Modell".

Der Zweck des Milton Modells ist, durch einen geschickten Mix von kunstvoller Vagheit
und Gberzeugend vorgetragenen Suggestionen den Gedanken, Einsichten und Absichten
des Klienten neue Spielaume zu schaffen. Beide Sprach-Modelle sind dusserst niitzlich
und erganzen sich optimal, wenn man sie geschickt kombiniert.

Die Fulle der hypnotischen Sprachmuster habe ich zur besseren Benutzerfreundlichkeit in
vier Grundkategorien, mit je unterschiedlichen Zielen eingeteilt:

KATEGORIE ZIEL
1. "Yes Set": Einverstidndnis Vertrauen aufbauen
gewinnen
2. kunstvolle Vagheit: die dem Klienten moéglichst grossen Spielraum er-
Gedankenwelt des Gegen- offnen, die vom Hypnotiseur gewahlten Worter
ubers aktivieren individuell zu deuten, so dass Widerspruch
vermieden und alternative Sichtweisen angeregt
werden
3. personliche Uberzeugungs- das Vertrauen in die Autoritat des Hypnotiseurs
kraft und damit auch in das Gelingen der Trance und

des Veranderungsprozesses fordern

4. den bewussten Verstand dem Unbewusstsein ein Spielfeld eroffnen,
austricksen nachdem der bewusste Verstand wahrscheinlich
schon lange vergeblich versucht hat, eine ge-
winschte Veranderung herbeizufiihren

Fir die Hypnotalk-Muster gibt es eine Fille von Anwendungsmoglichkeiten: Man kann
mit ihnen hervorragend

* Konfliktpotential entscharfen

* statt Ratschlagen, den Gesprachspartner durch geschickte Anregungen selber
Ideen und Losungen finden lassen

¢ dem Gesprachspartner Zugang zu bestimmten Geflihlszustanden ermoglichen,
die er als Ressourcen zur Verfligung haben mochte

* in Gruppen das Denken verschiedener Leute gleichzeitig pacen

e das Terrain flir ein Gesprach sondieren und je nach nonverbaler Reaktion des
Gesprachspartners herausfinden, welches Thema gerade relevant ist

Die Hypnotalk-Muster sind von unschatzbarem Wert, wenn man sie fiir sich verinnerlicht
und Teil seines Denkens werden lasst. Sie sind ein Garant fiir mehr Gelassenheit und
Zugang zur eigenen Intuition, Kreativitat und Spontanitat. Sie sind das Schmiermittel fir
erfolgreiches Arbeiten mit samtlichen NLP-Techniken und ermdglichen inhaltsfreies
Arbeiten. Unndétiger Seelenstriptease wird dadurch vermieden.
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1. "YES SET": EINVERSTANDNIS GEWINNEN

Gedankenverkniipfungen

Ein sehr effektvolles Sprachmuster fiir Tranceinduktionen.

Man beschreibt beobachtbares Verhalten und Ereignisse, die jetzt gerade geschehen,
Gemeinplatze und/ oder Dinge, die nachprifbar und absolut unwiderlegbar sind, und
beginnt diese suggestiv mit Ereignissen zu verkniipfen, von denen man mochte, dass sie
geschehen. Mit anderen Worten: man geht ganz einfach davon aus, dass das, was gerade
geschieht, etwas anderes - beispielsweise eine Tranceerfahrung - zur Folge hat. Damit
erzeugt man beim Klienten ein sogenanntes "Yes Set", dh. er muss mehrmals hinter-
einander innerlich ja sagen und wird somit empfanglicher fur die folgende Suggestion.

1. und, aber

Du hast in deinem Leben schon viel gelernt und wirst noch viel lernen und jetzt sitzt du hier
vor mir, nickst mit deinem Kopf, schaust mich an und ... beginnst, dich zu entspannen

Die ersten paar Ausserungen sind Uberprifbare "Pacing”-Ausserungen, die letzte ist eine
"Leading"-Ausserung, die nachzupriifen einiges schwieriger ist, so dass sie der Bequem-
lichkeit halber gerne akzeptiert wird.

Du bist hierhergekommen, weil du etwas verdndern méchtest, und weisst noch nicht, was
genau geschehen wird, aber kannst neugierig sein, wie diese Veranderung stattfindet und
ob du es sofort merkst oder erst spéter ...

Wir haben gemeinsam besprochen, was flir Sie wichtig ist, wir haben alle lhre Fragen ge-
kldrt und nun kénnen Sie flir sich die richtige Entscheidung féllen ...

Sie kénnen sich manchmal verwirrt vorkommen, aber unbewusst weiterlernen ...

Irgendwann werden Sie sich fir ein neues Fahrzeug entscheiden und flir feinste Schoko-
lade — Ragusa!

2. wahrend, sobald, bevor, nachdem, so wie, indem, ebenso

Waéahrend du gleichméssig ein- und ausatmest, kannst du dich mehr und mehr entspannen ..
und wéhrend du hier sitzt, hast du die Mdglichkeit zu bemerken, dass dein Zustand sich
verédndert, von Moment zu Moment, und du kannst gespannt sein, in welche Richtung sich
das entwickelt ...

Wahrend Sie sich jetzt noch einmal den Vertrag anschauen und sich unser Gespréch durch
den Kopf gehen lassen, kénnen Sie sich schon ausmalen, wie es sein wird, wenn Sie be-
gonnen haben, von unserem Produkt zu profitieren und mit welcher Zufriedenheit Sie
zurtickblicken werden auf den Tag, wo Sie sich entschieden haben, ja zu sagen

3. weil, wenn ... dann, denn, deshalb; bewirkt, macht, zwingt, schafft,
ermoglicht, fuhrt zu, hilft, unterstutzt; beweist, bedeutet, ist

Diese Konjunktionen oder Verben, die eine notwendige ursachliche Verbindung zwi-
schen verschiedenen Teilen der Erfahrung des Zuhorers behaupten, sind die starkste
Form suggestiver Verkettung. Ungeschickt benutzt reizen Sie deshalb auch am ehesten
zum Widerspruch:

Du hérst die Gerdusche im Zimmer und meine Stimme, und Gedanken kommen und gehen,
und all das wirkt zusammen, so dass du tiefer und tiefer in Trance gehst ...

Und jeder Gedanke von dir kann dazu fiihren, dass du in deiner Trance etwas Erstaunliches
erlebst ...

Bald werden deine Augen blinzeln ... (warten bis das geschieht) ... genau so ... und das
bedeutet, dass du im Begriff bist, in Trance zu gehen ...

"Weil" ist ein magisches Wort, das das Gehirn auf Zustimmung programmiert, unge-
achtet dessen, wie plausibel der konstruierte Kausalzusammenhang ist.

Sie kénnen diese Formulierungen sogar in der alltdglichen Unterhaltung benutzen, weil die
Menschen es mdgen, Begriindungen fiir alles zu héren.
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Selbst wenn man Kausalzusammenhange auf den Kopf stellt, bewirkt das "weil", dass sie
plausibel tonen:

Gerade weil es dir schwerféllt, im Moment in eine Trance zu gehen, wird deine Trance

umso tiefer werden.

Sie denken, dass Sie im Moment keine Zeit haben. Man kann sich fragen, ob Sie nicht

gerade deshalb den NLP-Kurs unbedingt machen sollten — je friiher desto besser, damit Sie
sich nachher so organisieren kénnen, dass Sie mehr Zeit fir die Dinge finden, die lhnen
wirklich wichtig sind. Ist es nicht das, was Sie eigentlich méchten?

Das funkioniert, weil ...

4. je ... desto ...

Mit diesem Sprachmuster kann man auch Widerstand pacen und nutzen:

Je stéarker du dich jetzt dagegen strdubst, desto leichter wird es dir spéater fallen, in Trance
zu gehen.

... und wie du da sitzt, spreche ich nun zu dir und je langer du mir zuhérst, desto weniger
wirst du erfahrungsgeméss bewusst erfassen, und umso mehr wird dein Unbewusstsein
empfénglich, denn ich spreche letztendlich nur zu deinen Ohren ...

Effektvoll ist auch, wenn ich Gegensatze mit dieser Wortverbindung paare:

Je verkrampfter du jetzt bist, desto entspannter kannst du nachher sein.

Je mehr Sie diese Sprachmuster anwenden und je geiibter Sie im Umgang damit werden,
desto iiberzeugender werden Sie sein ... }

Und je starker deine Schmerzen sind, desto grésser wird deine Uberraschung sein, wenn
du die Erleichterung splirst.

Sehr wirkungsvoll ist, wenn ich das "je ... desto"-Muster fiir einen Endlosloop benitze:
Je mehr du dieses Geflihl wachsender Leichtigkeit und Entspannung wahrnimmst, desto
tiefer kannst du in Trance gleiten, und je tiefer du in Trance gleitest, desto mehr kannst du
dieses Geflihl wachsender Leichtigkeit und Entspannung wahrnehmen ...

Nitzlich ist auch das umgekehrte "je ... desto"-Muster:

Ich méchte, dass du deinen Arm nicht schneller sinken ldsst, als es dir gelingt, dich tiefer
und tiefer zu entspannen ...

Offne deine Augen nur so schnell wie dein Unbewusstsein bereit ist, dich diesen angeneh-
men Zustand das ndchste Mal noch intensiver erleben zu lassen ...

Verschiedene Maoglichkeiten, unwiderlegbare Tatsachen zu vergegen-
wartigen:

e Beobachtbares im Hier und Jetzt

* Rekapitulation von Informationen liber das Gegenuliber: backtracking

* Binsenwahrheiten, "Universals": allgemeine Erfahrungen
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2. KUNSTVOLLE VAGHEIT: WIDERSTANDE VERMEIDEN &
EIGENE ASSOZIATIONEN ANREGEN

Modifizierer

du kannst, kénntest, magst, dlrftest, wirst; wahrscheinlich, vielleicht, irgendwie, irgendwo,
irgendwann, irgendwer

Man will gar nicht erst einen Misserfolg aufkommen lassen. Statt einer direkten
Suggestion (Du gehst in Trance) benlitzt man deshalb eine modifizierte Suggestion
(Du kannst in Trance gehen)

Du kannst dich mehr und mehr entspannen ...

Du kannst Trance als etwas (berraschend Angenehmes erleben ...

Zutiefst in lhrem Inneren diirften Sie schon langst realisiert haben, dass Sie die Losung
bereits haben ...

Mit diesen Formulierungen kann ich dem Zuhorer eine ganze Auswahl moglicher Erle-
bens- und Reaktionsweisen anbieten.

Vielleicht méchtest du eine flir dich bequeme Haltung finden, entweder mit deinen Han-
den auf den Knien oder im Schoss oder mit den Armen auf der Lehne, oder vielleicht
wiinschst du einen anderen bequemen Ort, an dem sich deine Hdnde optimal entspannen
konnen und du musst dich nicht anstrengen, mir zuzuhdéren, denn dein Unbewusstes kann
das und ganz von allein reagieren ...

Wenn ich beobachte, dass der Klient auf alle mit Modifizierern verpackten Suggestionen
positiv reagiert, kann ich zu direkteren Formulierungen tubergehen.

Eine weitere Anwendungsmaoglichkeit von Modifizierern: Ketten bilden
z.B.: --- konnte --- kann --- wird --- geschieht

Wenn Sie Ihre Skepsis (iberwinden und in eine Trance gehen kénnten ... Sie |hre Augen
schliessen, ruhig atmen, und plétzlich kénnen Sie ganz neue Mdglichkeiten finden und
merken, dass Vieles viel leichter wird, als Sie gedacht hatten ... und Sie kénnen sich plotz-
lich dabei ertappen, diesen Schritt gemacht zu haben und jetzt ganz real erleben ... wie das
wirklich ist ... voll und ganz in Trance sein ...

Vielleicht méchten Sie sich unser Gesprach in Ruhe noch einmal durch den Kopf gehen
lassen — und das ist véllig in Ordnung so, bis Sie feststellen kénnen, dass wir alle wichtigen
Punkte besprochen haben, so dass Sie sich mit einem guten Geflhl jetzt entscheiden kon-
nen, den Vertrag unterschreiben und dann das angenehm erlésende Geflihl geniessen, das
man hat, wenn man weiss, dass man sich richtig entschieden hat.

Wenn der Klient selber oft Modifizierer benutzt, ist es nitzlich, diese aufzugreifen, um
seine Denkprogramme zu "pacen”.

indirekte Handlungsaufforderungen

Ausserungen, die zu einer Handlung oder Reaktion auffordern, ohne direkte Befehle zu
sein; im Alltag braucht man sie oft.

In einer tiefen Trance werden sie meist wortlich verarbeitet.

Auf die Frage: Kénnen Sie mir sagen, wo Sie geboren sind? kommt dann als Reaktion also
ein gemurmeltes Ja oder ein Nicken. Insofern sind diese Konversationspostulate auch ein
Indikator fur die Tiefe der Trance.

Koénnen Sie mir sagen, wie spét es ist?

Kannst du dich erinnern, wie wohltuend und entspannend es ist, in der warmen Sonne zu
liegen und spliren, wie die Haut kribbelt und gliht ...?

Wie wire das wohl, wenn du jetzt deine Augen schliesst?

Kénntest du dir vorstellen, wie eine Lésung ausschaut ...?

Kannst du dich erinnern, wie wohltuend und entspannend es ist, in der warmen Sonne zu
liegen und sptliren, wie die Haut kribbelt und gliht ...

Haben Sie eine Telefonnummer, unter der man Sie tagslber erreichen kann?
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Nominalisierungen (Abstraktionen)

Gelassenheit, Entspannung, Erfahrung, Erinnerung, Wohlbefinden, Frieden, Harmonie,
Heiterkeit, Einsicht, Lernen, Erkenntnis, Zentriertheit, Kreativitdt, Gedanken, Ideen, Neu-
gierde, Hypnose, Trance, Liebe, Problem, Lésung, Wunsch, Versténdnis,; das Atmen, das
Lernen, das Eintauchen, das Erleben etc.

Diese Nominalisierungen sind sehr nutzlich, da jeder Mensch ihnen seine eigene
Bedeutung zuschreibt; Um das zu tun, muss er die Aufmerksamkeit nach innen lenken.

Die Formulierung Du kannst die Schwere deines Kérpers spliren ist beispielsweise
wesentlich vager als Du kannst splren, wie dein Kérper schwer wird

Ich weiss, Sie haben eine gewisse Schwierigkeit in |hrem Leben, fiir die Sie eine befriedi-
gende Lésung finden mochten, und gottseidank haben Menschen immer viel mehr Res-
sourcen, als ihnen im ersten Moment bewusst ist. Letztlich ist ihr Unbewusstsein der
Hiiter der Ressourcen. Ich weiss nicht genau, welche persénlichen Ressourcen Sie als die
nttzlichsten erkennen, aber ich weiss, dass |hr Unbewusstsein mit seinen Zugriffs-
méglichkeiten auf einen reichen Erfahrungsschatz viel besser beféhigt ist, den Link zu
genau diesen Ressourcen herzustellen.

Nitzlich sind auch Doppelnominalisierungen:

die Weisheit des Unbewussten
die Uberraschung der Lésung

das Wunder der Verdnderung

die Verwirklichung deiner Traume

Vage Worter: Verben und Adjektive

Verben, die nicht auf den Gebrauch eines bestimmten Sinneskanals hinweisen:

sich vergegenwidrtigen, wissen, sich erinnern, erfahren, herausfinden, erkennen, wahrneh-
men, bemerken, realisieren, aufnehmen, einbringen, auswahlen, lernen, denken, finden,
experimentieren, zulassen, tilgen, I6sen, loslassen, suchen, sich bewusst werden, sich be-
schéaftigen mit, Zugang finden zu, aktivieren, herholen, verbinden, einfliessen lassen, ein-
spielen, verknlipfen, verfligbar machen, riberbeamen, anzapfen, eintauchen, mobilisieren,
transformieren, kontaktieren, antizipieren, andocken, aufgleisen etc.

Sie kénnen sich an ein Erlebnis aus lhrer Kindheit erinnern

a. Verben, bei denen das Objekt fehlt, und die deshalb ungenau sind:
Sie kénnen jetzt in eine Trance gehen und lernen ...

b. Man benutzt ungenaue Adjektive, Adverbien

Du kannst etwas Interessantes bemerken
In Trance kénnen Sie eine absolut passende [6sung finden ...
Ein angenehmes Erlebnis, eine niitzliche Trance

c. Komparative und Superlative

Du kannst dich noch tiefer entspannen
Es ist besser, sich ein wenig verwirrt zu flihlen, bevor du verstehst und lernst ...

bedeutungsvolle, "sexy" Worter

absolut, ganz, total, véllig, gesund, lebendig, vital, saftig, extrem, grtindlich, bose, stark,
robust, echt, sensationell, médchtig, super, voll und ganz, brutal, heftig, sackstark, genial,
ehrlich, aufrichtig, wirklich, tierisch, unverschamt, "vicious pleasure”, herrgoéttlich, hypnotisch

Solche Adjektive wirken besonders stark in Kombination mit Wortern, mit denen sie
eigentlich gar nicht zusammenpassen: "die hypnotische Hand", "brutal schnell”

In dem Moment, wo du merkst, wie sich deine Trance intensiviert, méchte ich, dass du
deiner Hand gestattest, sich langsam zu erheben - aus einem unbewussten und aufrich-
tigen Impuls heraus und dich dabei entspannen, wirklich entspannen ...

... eine kerngesunde Trance
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Gut sind sie auch, wenn man Verhalten des Klienten einbezieht: z.B. Klient beginnt zu
lachen: Und ein gesundes Lachen, hilft dir, dich letztlich tiefer und tiefer zu entspannen und
dich ganz einfach unverschamt relaxed fiihlen ...

sich verbliiffen lassen durch die Magie tiefgreifender und robuster Verdnderung

Auch negative, schockierende Worter konnen tranceinduzierend wirken.

Tilgung

Man kann an unerwarteten Stellen im Satz Pausen einschalten, Teile eines Satzes
weglassen oder undeutlich murmeln, Satze zerdehnen, damit der Gesprachspartner
selbst die Satze zuende denken muss.

Sich Zeit lassen und eintauchen .... in diese Welt ... und rundherum .... das Licht und wie es
sich verédndert ... kaum merklich ... und diesen Prozess unterstlitzt ...

... und dieser Briefbeschwerer .... die Ablage ... dein Fuss auf dem Teppich ... das Oberlicht
... die Vorhédnge ... deine rechte Hand auf der Armlehne ... die Bilder an der Wand ... wie sich
der Fokus deiner Augen verédndert, wéhrend du herumblickst ... die Faszination der Buchtitel
... die Spannung in deinen Schultern ... das Geflihl des Sessels ... die ablenkenden Geréu-
sche und Gedanken ... das Gewicht der Hande und Fiisse ... das Gewicht der Probleme ...
das Gewicht des Schreibtisches ... das Bedlirfnis, sich auf seine Bedlirfnisse einzulassen ...
das Bed(lirfnis, sich auf seine Entspannung einzulassen, wédhrend man den Schreibtisch
anschaut oder den Briefbeschwerer oder die Ablage ... das wohlige Sichzurlickziehen aus
der Umgebung ... das Ausbreiten von Mlidigkeit ... der alltagliche Charakter des Schreib-
tischs ... die Monotonie der Ablage ... das Bedlirfnis, sich auszuruhen ... das Wohlbehagen,
die Augen zu schliessen ... das entspannende Geflihl eines tiefen Atemzugs ... das Ver-
gnigen, passiv zu lernen ... die Fahigkeit des Unbewussten ....

fehlender Bezug, Metaphern, Binsenwahrheiten

man, jeder; es gibt Leute, die ..., wir,; du statt ich, Passivsatze

Viele Leute sind skeptisch, wenn sie zum ersten mal in Trance gehen

Manchmal hat man Erlebnisse, wo man sich total wohlfiihlt ...

Es gibt Menschen, die sich sehr schnell entschliessen, neue Mdglichkeiten wahrzunehmen
Menschen haben oft keine Ahnung, wieviele Ressourcen sie haben. Je weniger ihnen spon-
tan einfallen, desto mehr kénnen sie entdecken ...

Am einfachsten geht man in Trance, indem ...

Alles, was wir gelernt haben, haben wir einmal nicht gewusst. Und was wir jetzt nicht
wissen, kénnen wir einst lernen ...

Mit solchen Formulierungen kann man dem Klienten unverbindliche Tranceangebote
machen, aus denen er sich selber das passende auswahlen kann. Zumindest probeweise
wird sein Unbewusstes den fehlenden Bezug durch "Ich" ersetzen.

a. Eine Funktion dieser Gemeinplatze ist, die innere Zustimmung des Klienten zu ge-
winnen, dass er im Geiste "Ja" sagt und Vertrauen zum Hypnotiseur gewinnt. So kann
man ein sogenanntes "Yes-Set" aufbauen, das man dann mit Suggestionen verknulpfen
kann.

b. Ein weiterer Verwendungszweck fiir diese Art von Ausserung: Man kann sie als "Aus-
wahlmenu" benutzen, indem man ein paar von ihnen aufzahlt und beobachtet, auf welche
der Klient nonverbal reagiert. (Vgl. Kristallkugelibung!)

eingebettete Fragen

Ich weiss nicht, ob ..., Ich bin gespannt ..., Ich wundere mich ..., Ich méchte gern wis-sen..., Ich
bin neugierig..., mich interessiert...., ob wohl ..., ich kénnte mir vorstellen, dass

Ich bin gespannt, ob Sie schon bemerkt haben, dass Sie angefangen haben, in Trance zu
gehen

Ob wohl die Gedanken, die dir durch den Kopf gehen, bereits ein Indiz dafiir sind, dass du in
Trance bist?
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Ich wire nicht tiberrascht, wenn du jetzt dieses Erlebnis total wiedererlebst, denn
erinnern ist erleben ...

Ich frage mich, ob Sie wissen, welche Hand sich zuerst nach oben hebt?

Ich weiss nicht, wie du (betont) das hast ...

Ich weiss nicht, wie das fiir dich (betont) ist ...

Ich kann nur mutmassen, dass ...

Ich kann nur Vermutungen anstellen ...

Und ich weiss noch nicht, wie lange es dauert, bis Sie wahrnehmen, was |hr Unbewuss-
tes bereits gelernt hat ... denn es ist nicht wichtig, dass Sie das wissen ... bevor Sie ganz
locker und leicht sich noch weiter entspannt haben, um lhrem Unbewussten zu ermog-
lichen, noch etwas von zuklinftigem Nutzen zu lernen und Sie im richtigen Moment damit zu
uberraschen ...

bekraftigen

Bemerkungen, die dem Klienten sagen, dass er auf dem richtigen Weg ist, und die ihn
ermuntern weiterzugehen, sind enorm wichtig. Also sobald ich Tranceverhalten be-
merke, dieses mit einer Bekraftigung verstarken.

Es macht auch nichts, wenn der "Tranzler" gar nicht mitbekommt, was genau bekraftigt
wird. Das |6st dann namlich einen inneren Suchprozess aus, der seinerseits mithilft, die
Trance herbeizufiihren. Das ist wieder genau die Art von kunstvoller Vagheit, die hier
gefragt ist. Was genau?

Genau so!

Sehr gut

Ja, ja!

So ist's richtig

Schon

Hmmm

So ist es gut

Gut

Jawohl

Genau so. Das ist das erste, was Menschen tun, wenn sie in Trance gehen ...

Erickson hat jeweils mit den Worten "That's right", "there you go", "All the way down"
seinen Klienten Feedback gegeben.
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3. PERSONLICHE UBERZEUGUNGSKRAFT

Mindestens so wichtig, wie kunstvoll vage zu sein, ist durch den Gebrauch von Voran-
nahmen und eingebetteten Befehlen, dem Klienten zu vermitteln, dass man von sich und
seiner erfolgreichen Arbeit liberzeugt ist.

Vorannahmen

Damit sind die unausgesprochenen Vorannahmen gemeint, die einem Satz zugrunde-
liegen. Oft werden sie durch die Betonung verdeutlicht.

Wieviel Prozent Rabatt geben Sie?

Wie I6sen Sie das Problem?

Sind Sie schon einmal in Trance gewesen? (oder ist das das erste Mal?)
Sind Sie schon einmal in Trance gewesen? (oder denken Sie es nur?)

Sind Sie schon einmal in Trance gewesen? (andere waren schon in Trance)

Um auf Vorannahmen aufmerksam zu werden und ihren Gebrauch systematisch zu tiben,
ist es sinnvoll, sie je nach sprachlichem Kontext, in dem sie auftreten, in verschiedene
Gruppen zu unterteilen:

1. Zeitworter
bevor, nachdem, seit, wéhrend, vorher etc.

Bevor Sie in Trance gehen, méchte ich von lhnen héren, welche Verdnderung Sie in Trance
machen mdchten ..

Bevor Sie ein Projektmanagement ganz konkret ins Auge fassen, méchte ich lhnen ein paar
Fragen stellen, um zu eruiere, wo am raschesten das grosstmégliche Verbesserungspoten-
tial besteht

Nachdem du aus der Trance zurtickkommst, méchte ich ein Feedback von dir, was genau
dir geholfen hat, die Trance zu vertiefen ....

2. Veranderungsworter
beginnen, anfangen, aufhéren, fortfahren, schon, noch, noch nicht, nicht mehr etc.

Du kannst beginnen, dich mehr und mehr zu entspannen ...

Sie kénnen fortfahren, sich zu entspannen.

Irgendwann wirst du aufhéren, dich zu entspannen ...

Ich bin gespannt, wie du das erlebst, wenn du aus der Trance zuriickkommst ...
Wielange ist wohl dein Bewusstsein noch voll prasent?

Du kannst die Augen noch offen lassen, bis sie ganz von alleine zufallen ...
Gehst du schon in Trance?

Friiher oder spéter wirst du deine Augen schliessen wollen.

Friiher oder spater wirst du dich an all dies erinnern und dartiber lachen kénnen.

3. Bewusstheitsworter

denken, meinen, glauben, wissen, traumen, ahnen, bemerken ...

Haben Sie gewusst, dass Sie in lhrem Leben schon oft in Trance waren?

Sind Sie sich bewusst, dass |hr Unbewusstes bereits begonnen hat, etwas Wichtiges zu
lernen ... ?

Hast du gemerkt, dass du in einer Trance gewesen bist?

Denken Sie, Sie waren in einer Trance?

Glauben Sie wirklich, dass Sie noch nie in Trance gewesen sind?

Ich weiss nicht, ob Ihnen schon klar ist, wie ndtzlich und wirkungsvoll diese Sprachmuster
sein kénnen ...

Die Menschen kénnen schlafen und nicht wissen, dass sie schlafen und sie kénnen
trdumen, ohne sich an ihre Traume zu erinnern ...

Du kannst trdumen, du seist vollig wach ...

Denkt wohl dein Unbewusstes, dass du in Trance gehen kannst ...7

Du weeisst nicht, wann diese Augenlider sich ganz von alleine schliessen ...
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Waérst du sehr erstaunt, wenn du von dieser Trance bewusst gar nichts mitbekommen
wirdest und vielleicht sogar denken wirdest, es sei gar nichts geschehen, oder ist es am
Ende genau das, was du erwartet hast?

Meinst du wirklich, du seist véllig wach?

Glaubst du, das sei eine tiefe Trance gewesen ...

4. "oder"

Das Wortchen "oder" kann bedeuten, dass mindestens eine von mehreren Alternativen
eintritt.

Ich bin gespannt, ob es mehr das Neue und Ungewohnte ist, das dir am Trancezustand auf-
féllt, oder das bereits Vertraute und im Grunde Alltdgliche?

Méchtest du deine Arme auf deinen Schenkeln haben oder lieber auf den Armlehnen, wenn
du in Trance gehst?Ob wohl das Erlebnis der Trance ganz plétzlich als eine Uberraschung
oder ganz allméhlich, aber flir Sie bemerkbar kommt ... oder ganz plétzlich und bemerkbar
oder ganz allméhlich und véllig unmerklich ...

Ich weiss noch nicht, ob sich Ihr rechter oder Ihr linker Arm ganz unbewusst regt.

NLP-Techniken muss man schnell durchfiihren, oder sie funktionieren nicht ...
Erlaube dir diese Trance, oder es gibt keine schnelle Verdnderung ...

Diese lllusion der Wahl nennt man auch "Double Bind" (Doppelbindung)

5. Adjektive und Adverbien

Nicht nur tiefe Trancen sind wirkungsvoll

eine gute Trance

Ich weiss nicht, ob du es vorziehst, langsam in Trance zu gehen ...7

Ob wohl die Bérsenkurse sich ganz allméhlich oder sehr schnell erholen ...?7

Wenn man einen Satz mit verschiedenen Vorannahmen vollstopft, werden sie umso
effektvoller, denn irgendwann kapituliert der bewusste Verstand und gibt den darin
verpackten Trance-Suggestionen den Weg frei ins Unbewusste des Klienten.

Kénnen Sie in eine Trance gehen?

Kénnen Sie jetzt in eine Trance gehen?

Kénnen Sie jetzt noch tiefer in Trance gehen?

Vielleicht kénnen Sie schon beim ersten Mal ganz leicht und locker in eine tiefe Trance
gehen ...

Wie tief waren Sie in Trance?

Waren Sie sehr tief in Trance?

Haben Sie gemerkt, wie tief Sie in Trance waren?

Glucklicherweise, zum Glick, leider, offensichtlich, offenbar, erfahrungsgemass, erstaun-
licherweise, es erstaunt nicht, dass, natlirlich, Gberraschend, wirklich, bemerkenswert,
paradoxerweise, merkwiurdigerweise, es ist komisch, ironischerweise etc.

Paradoxerweise geht man dann am leichtesten in Trance, wenn man es am wenigsten er-
wartet ...

Es ist immer wieder bemerkenswert, wie einfach es manchmal ist, schnelle Entscheidun-
gen zu treffen, die sich im Nachhinein auch als absolut richtig erweisen ...
Interessanterweise ist es oft so: Je skeptischer jemand anfangs gewesen ist, desto be-
herzter wendet er diese Sprachmuster an, wenn er sie erst einmal gelernt und erste Erfolge
damit erzielt hat ...

Ist es nicht tréstlich zu wissen, dass in jedem Problem bereits der erste Schritt zur Lésung
steckt? Und dass es einzig und allein darum geht, die bereits vorhandenen Ldsungsansatze
zu entdecken und weiterentwickeln ...

6. W-Fragen

Wie tief mochten Sie in Trance gehen?

Wann gehen Sie in Trance?

Auf welche Art gehen Sie am leichtesten in Trance?

Mit welcher Verdanderung innerer Bilder und Vorstellungen erzielst du den gréssten
geflihlsmdéssigen Verdnderungseffekt?

Wieviele Méglichkeiten, dein Problem zu I6sen, gibt es wohl?

Wo in deinem Kérper splirst du schon eine Verdnderung?
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Welcher Teil Ihres Kérpers ist am meisten entspannt?
Ich frage mich, wie wach du gerade gewesen bist ...
Warum ist es in der heutigen Zeit so wichtig, sich mit NLP und Hypnose zu beschéftigen?

Betonung und eingebettete Aufforderungen

Da in Englisch die Verben ausser in der dritten Person Singular keine Konjugations-
endungen haben, kann man je nach der Art, wie man ein Verb betont, aus einem konju-
gierten Verb oder einem Infinitiv einen Imperativ machen.

Damit hat man ein einfaches und effektvolles Mittel direkte Aufforderungen an den
Klienten in harmlose Satze zu verpacken:

In the evening when you are laying in bed, feeling tired after a long day you can close your
eyes and go into a trance!

In Deutsch geht das nicht ganz so leicht, da die Verben mit ihren Konjugationsendungen
eindeutig einer bestimmten Person zugehoren. Zudem haben wir drei verschiedene Im-
perative fiir die Du-Form, die Sie-Form und die Ihr-Form. Hier sind Flexibilitat und Phan-
tasie gefordert.

CH-DEUTSCH

“DU"-FORM:

Waénn ich sélber in a Trance ine gang, mach ich's ganz eifach: Ich ... schnuuf tidf und
glichmassig, tue d'uufmerksamkeit ganz uf's schnuufe richte, gschliiliss d'auge und
waart, was fiir inneri bilder uuftauched

"JAR"-FORM:

D'Yogis in Indie macheds ganz eifach, wann's in & Trance wénd gaa. Si ... gschliissed
d'auge, schnuufed ruig und gliichmassig iiii und uuuus und lénd ineri Bilder uuf-
tauche, lueged die aa mit dnere innere offeheit .....

Ich ha glése, Iitit wo Yoga mached ... tdnked an 6ppis ganz Beruigends, schnuufed ruig
und tiiiif und génd so eifach in a Trance ...

Darauf achten, dass ich Possessiv-und Reflexiv-Pronomen vermeide

"SI1"-FORM
Wénn Si wénd ... gschliissed si jetzt d'auge

HOCHDEUTSCH

"DU"-FORM:

Indem man in der ersten Person spricht:

... Wenn ich in Trance gehen mdchte, geht das ganz einfach ich ... schliess die Augen und
atme ruhig und gleichmaissig, bis sich ganz wie von selbst eine angenehme Entspan-
nung einstellt!

“IHR"-FORM:

Dritte Person Singular, man-Form, allerdings nur mit schwachen Verben

Wenn er in eine Trance geht, macht er es ganz einfach: er atmet ganz regelmassig - ein
und aus - schliesst die Augen und geht nach innen.

Niemand/ keiner schliesst jetzt die Augen!

"SIE"-FORM:

Da die Sie-Form des Imperativs nur durch die Inversion markiert ist, ansonsten aber
gleich wie die Pluralform und der Imperativ ist, bietet sie sich am ehesten fiir einge-
bettete Befehle an.
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a. Satzkonstruktion

Mit einem Nebensatz, einem Objekt oder einer Adverbiale an erster Stel folgt das Verb
des Hauptsatzes mit Inversion. Das kann ich dann in einem befehlenden Ton ausspre-
chen.

Es gibt viel Kunden, die anfénglich skeptisch sind und dann ... entscheiden Sie sich ganz
spontan, den Kurs zu besuchen!

Sie sitzen hier im Raum mit anderen Leuten, und Sie kénnen herumblicken und feststel-
len, wie die Leute auf ihren Stihlen sitzen und wie ihr Atmen gleichmaéssiger wird, und sie
machen es sich bequem und wenn Sie das mdchten, ... wenden Sie lhre Aufmerksamkeit
nach innen und sobald Sie bereit sind, ... gehen Sie in eine angenehme Trance! Und
wenn Sie in eine Trance gehen, was tun Sie wohl zuerst? Fiihlen Sie lhre Augenlider schwer
werden? Oder ... schliessen Sie die Augen!

Und wéhrend Sie so dasitzen, entspannen Sie sich ...!

b. Infinitiv

Diese Satzkonstruktion ist besonders einfach und nitzlich. Hier muss ich nicht zwischen
der Du-/ Sie-/ Ihr-Imperativform unterscheiden. Wenn ich ein Modalverb benutze, habe
ich am Ende des Satzes einen Infinitiv. Diesen kann ich in befehlendem Ton aussprechen:

Kannst du das ... bis am Freitag machen!

Willst du den Termin noch einmal verschieben? oder jetzt Nagel mit Képfen machen und
vorwarts gehen!

Wenn es richtig ist, dass Menschen sowohl einen bewussten als auch einen unbewussten
Verstand haben, dann kénnen Sie ... sich jetzt eine Chance geben und Trance erleben ...
Ich bin neugierig, ob du das kannst ... deine Augen schliessen und dich in eine angeneh-
me Trance sinken lassen ...

Was ich jetzt mécehte, dass Sie tun, ist ... einen tiefen Atemzug nehmen, die Augen
schliessen und sich in eine tiefe Entspannung sinken lassen ...

Das ist eine fantastische Gelegenheit zum ... tief durchatmen ...

Man hat nicht immer die Gelegenheit zum ... in Trance gehen ...

Kannst du einfach hier sitzen und nichts anderes tun als deine Augen schliessen ...

Du hast viele Méglichkeiten zum ...

Was ich Ihnen empfehle, dass Sie tun, ist ...

ich erwarte nicht, dass Sie ...

Bis zu einem gewissen Grad kannst du vielleicht bereits ...
Du mochtest vielleicht ...

Und vielleicht kannst du ..., wenn du bereit bist.

Du wirst méglicherweise ...

Man muss nicht (Name) ...

Variation: mehrere Fragen hintereinander, dann die dritte im Befehlston:

Kannst du die Hande auf die Knie legen und tief durchatmen? und splren, wie der Stuhl
dich trdgt und ... die Augen zumachen und, indem du weiterhin ruhig und gleichméssig
atmest und deine Aufmerksamkeit auf dein ruhig fliessendes Atmen richtest, ganz allmah-
lich ... in eine angenehme Entspannung sinken ...

Variation: Eingebettet in eine Geschichte oder universelle Erfahrung:

Wenn man ein Reh sieht - im Wald - und man will es nicht verscheuchen, dann muss man
ganz regungslos blicken ... sich nicht riihren ... nicht bewegen ... die Atmung anhalten ...
verlangsamen ... verharren und warten, was geschieht ...

c. Name des Klienten einbauen

Viele Leute schleppen ihre Probleme jahrelang mit sich herum, und ich frage mich - Herr
Midiller - wann ... beginnen Sie zu realisieren, dass Sie die Lésung eigentlich immer
schon zum Greifen nahe hatten?

In Trance gehen ... ist so einfach, Peter, ... eine bequeme Haltung einnehmen, tief
durchatmen, die Augen schliessen, ist alles was man tun muss, in dem Moment, wo man
dazu bereit ist ... und oft erkennt man diesen Moment erst, wenn das Unbewusste bereits
gehandelt hat ..."
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d. Zitate (quotes)

Weitere Moglichkeiten, eingebettete Befehle zu beniitzen sind Zitate.

Warten Sie ruhig, bis eine innere Stimme zu lhnen sagt: 'Schliess deine Augen!"
(Ermaoglicht Wechsel zum Du, was als unmittelbarer erlebt wird)

Ich selber komme oft in die Situation, wo ich lange zégere und eine Entscheidung hinaus-
schiebe, aber schliesslich wird mir das zu bléd und ich sage mir: "Jetzt stell dich doch
nicht so saubléd an!"

Ich kann lhnen natdrlich nicht sagen: "Verschieben Sie doch lhre Ferien und melden Sie
sich zum Kurs an!"

e. Partizip I

Wie beim Militar: Stillgestanden!
Einige in diesem Raum haben schon ldngst ... die Augen geschlossen, tief durchgeatmet

f. analoges Markieren

Bei all diesen Beispielen geht es darum, die Befehle analog (mit Gestik oder Betonung)
hervorzuheben. Was der Hi-Liter im geschriebenen Text tut, machen wir mit der Stimme
oder mit einer korrespondierenden Geste, die ein Wort hervorhebt!

e Pause vor Befehl
e Sprechrhythmus verandern
¢ Tonhohe und/oder Lautstarke verandern

* mit Gestik unterstiitzen, Hand, Augenblinken, Kopfnicken, Kopf schrag stellen
Erickson verrenkt seinen Kopf, um den eingebetteten Befehl von einem ande-
ren Ort im Raum erténen zu lassen.

Behauptungen und Generalisierungen

Charismatische Leute beeindrucken ihre Zuhorer gerne durch Ideen, die nicht naher
durch Beweise abgestutzt sind, erstaunlich tonen und letzlich meist nichts anderes sind
als Behauptungen. Das Bewusstsein des Zuhorers ist iberfordert, da er auf die Schnelle
keine Mdglichkeit hat, zu liberlegen oder nachzuprifen, ob das Gehdorte stimmt oder nicht
- vorausgesetzt er hat sich nicht bereits mit diesen Ideen auseinandergesetzt. Aber es
kapituliert noch so gern, wenn die Ideen attraktiv tonen.

Jeder Mensch hat einen bewussten und einen unbewussten Verstand.

Es ist doch einfach so: Die besten Losungen flir Probleme kommen immer aus dem
Unbewusstsein heraus ...

Wissen geht schnell. Kénnen braucht Zeit und letzlich Unbewusstsein ...

Diese "lost performatives” sind im Verkauf sehr niitzlich, um Einwande durch Pacing
abzufedern, bevor man zum Leading, der eigentlichen Einwandbehandlung libergeht.

Kein Mensch ist bereit, Geld flir etwas auszugeben, wenn er nicht das Geflihl hat, einen
reellen Gegenwert daflir zu bekommen ...

Gedankenlesen

Hier formuliert man zunachst sehr vage, was wohl der Klient denken kénnte. Wenn man
seine nonverbalen Signale aufmerksam beobachtet, sieht man meistens sofort, ob die
Vermutung zutrifft; dann kann man sie noch einmal etwas entschiedener wiederholen
oder modifizieren, falls man ablehnende Signale empfangt.

Ein Teil von Ihnen méchte herausfinden, was geschieht, wenn Sie in Trance gehen ...
Sie wissen noch nicht wirklich, wie leicht Sie in eine Trance gehen kénnen.

Du weisst, wie man in Trance geht ....

Du méchtest eine wichtige Erfahrung machen ...

Du diirftest gespannt sein, was als Nédchstes kommt ...

Ich kénnte mir vorstellen, dass Sie ...
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Vielleicht sind Sie neugierig, herauszufinden, was geschieht, wenn Sie in Trance gehen ...
Ich sehe Sie als jemand, der ...

Sie sind jemand, der ...

Du weisst, was ich meine ...

Bestatigungsfragen

ja?, nicht?, nicht wahr?, oder?, ist es nicht so?, géll?, mmh?, bist du mit mir einig?,
einverstanden?, Stimmen Sie mir da zu?, Sie sind doch sicher auch der Meinung, dass ...,
Kennen Sie das auch?, Auch schon erlebt, dass ...7, Sind Sie da auch meiner Meinung?

Die Endung "oder nicht" ist der bestmdgliche Weg, um Widerstand zu verringern, oder
nicht?

Fiir Schweizer genligt auch die Kurzversion, oder?

Was Sie hier erleben, ist etwas ganz Spezielles, ja?

Du kannst einfach in Trance gehen, oder nicht?

Du méchtest dein Problem behalten, oder?

"Nicht wahr" ist eine weitere dieser Endungen, die eine Feststellung zu einer Frage
abschwachen, trotzdem muss der Zuhorer sich festlegen.

Humor verkdirzt den Weg in die Trance, nicht wahr?

Alle Anzeichen sprechen daflir, dass du jetzt bereit bist, fiir eine tiefe, angenehme Trance,
nicht wahr?

Das war ganz einfach und du hast nicht gewusst, wie einfach es war, nicht wahr?
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4. DEN BEWUSSTEN VERSTAND AUSTRICKSEN

Doppeldeutigkeiten

Sind Sie vorher schon einmal in Trance gegangen?
Was bedeutet "vorher" in diesem Satz?

1. mehrdeutige Worter
Wenn das gleiche Wort oder die gleiche Klangsequenz verschiedene Bedeutungen hat:
Das Wort "Familienbande" hat einen Beigeschmack von Wahrheit (Karl Kraus)

Haben Sie etwas gegen Stress? Wir auch.
Kommen Sie jetzt in Ihre Apotheke!

Nach neun Kugeln sind Sie dicke Freunde.
(Mévenpick (ber Coupe téte a téte)

70'000 mal billiger
(Media Markt)

So werden Sie Konkurrenz los.

Der Kurs war nicht umsonst.

Bei uns ist der Mensch Mittel. Punkt.

Fliegen jetzt die Swissair Bosse?

Er hat ein Tonbandgeréat mitlaufen lassen.

Wir wollen niemals auseinandergeh’n ... (weight watchers)

Ruedi, rue di uus!

Wann haben Sie das Problem das letzte Mal gehabt?
Sie kénnen das einfach machen ... (je nachdem, ob die Betonung auf "einfach" liegt oder
auf "machen”, verandert sich die Bedeutung)

Sie sitzen hier mit anderen Leuten im Raum, und wenn Sie herumblicken, stellen Sie fest,
dass sie (die anderen im Raum oder Sie) ruhig und gleichméssig atmen und beginnen, in
eine Trance zu gehen ...

2. mehrdeutige Satze

Wenn ein Satz unklar lasst, wer das Subjekt einer Handlung ist oder was genau das
Subjekt tut, kurz: wenn nicht klar ist, was sich auf was bezieht.

Wenn ich gross bin, méchte ich im Jahr eine halbe Million verdienen wie mein Vati.
Was, dein Vati verdient im Jahr eine halbe Million?
Nein, er mochte es auch.

Ich kann das Problem loslassen/ Ich kann das problemlos lassen.

Zu Tode erschépft, aber mit vielen neuen Einsichten, entlassen wir unsere Kursteilnehmer
nach Hause.

Wir wollen, dass die Leute keine Misserfolge haben(,) und verstehen, dass es noch einiges
zu tun gibt.

Ich schreibe einen Artikel fiir den neuen Spiegel, der auch noch mal kréftig Reklame machen
soll ...

Das Kochen der Méanner war ein Kniller

Der Einkauf der Frauen hat sich gelohnt

Die Entspannung eines tiefen Atemzuges

Das Hypnotisieren der Hypnotiseure kann tlckisch sein

Was Vergessen auslost

Was Erfolg bewirkt

Ich méchte, dass du dich erfolgreich siehst

Von den Schulen wird ein falsches Bild vermittelt.

Mit dem 82jahrigen Josef Meinrad ist ein Wiener Schauspieler par excellence gestorben.
Ich spreche ein bisschen Englisch und Franzédsisch.

Ich méchte, dass Sie es geniessen, mit mir allein zu sein und zu schlafen ...
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Mami, ich lidb dich genau so fescht wi dé Babbi.

Wenn ich zu Ihnen als Kind spreche ...
Wenn ich zu lhnen als Fachmann spreche ...
Uber die wichtigsten Dinge spreche ich zu meinen Klienten nur in Trance.

Lass dir ganz einfach von deinem spontanen unbewusst sein ... genau so ..., jetzt auf die
Spriinge helfen ...

3. Uberlappende Satze

Wenn unklar ist, wo ein Satz aufhort und der nachste beginnt, wenn die Fortsetzung des

Satzes dem Vorhergegangenen einen neuen Sinn gibt.

Das Gehirn gibt dem Gehorten einen Sinn und muss diesen aufgrund der dazukommen-

den Information revidieren. Das [ahmt mit der Zeit die linke, verstandesmassige Hirnhalf-
te und offnet die Aufnahmebereitschaft der rechten Hirnhalfte.

Dabei gibt es zwei Moglichkeiten: der Gesamtsatz kann trotz inhaltlicher Mehrdeutigkeit
grammatisch korrekt sein, oder zumindest einer der beiden verknilpften Satze ist unvoll-
standig.

Begnadige nicht hinrichten!

Der brave Mann denkt an sich selbst zuletzt.
Ubung macht den Meister - mide

Ich denke, also bin ich Weltwocheleser
Wandern mit Alice im Wunderland Schweiz.

Ich sehe den Sinn davon nicht ein!
Du siehst den Sinn nicht (,) ein (,) Sinn steckt aber sicher darin!

Ich bin gespannt, wie Sie das Problem Iésen wollen Sie gleich jetzt beginnen?

Kénnen Sie was fir uns tun Sie was!

Ihre Hand wird ganz leicht ... leichter...

Du magst mich ... fiir verriickt halten.

Ich will dich gar nicht ... hypnotisieren ... kannst nur du dich selber ...

Sie werden feststellen, dass Sie bequem sitzen (,) und in eine tiefe Trance gehen st
tatsdchlich viel einfacher, als man zuerst gedacht hétte ...

Stehen Sie erst auf, wenn ich es sage: Jetzt ... ist noch nicht der richtige Moment.
Damit Sie berufliche Verdnderungen mit Bedacht und hohen Erfolgschancen angehen ...
kénnen ... Sie diesen Kurs besuchen!

Ich bin &n hérte Fall! - Au &n Hérte fallt friiener oder spéter in & tllifi, weichi Trance!
Lieba, Emil, cha mer au sich sélber und s'chan eim no sauwool sii debii ...
Du chasch mit déd auge zue luege, was dir dini innere Bilder sdged

Gut ist, wenn der Hypnotiseur die Satze des Gesprachspartners weiter entwickelt und,
indem er ihm ins Wort fallt, umdeutet:

Ich kann das nicht. - Sofort - musst du das auch gar nicht kénnen.
Ich kann das nicht. - Langer aufschieben ... hat keinen Sinn.

Wenn ein Klient tiber ein aktuelles Problem im Prasens spricht:
Ich habe ein grosses Problem - kann ich ihm ins Wort fallen und anhangen: gehabt.

oder ich mache ein "Backtrack" mit Modifikationen:

Das ist ein grosses Problem - gewesen, als das das letzte Mal passiert ist, nicht wahr?
Du bist immer wieder in diese unmdogliche Situation hineingeraten, und du weisst das, und
alle hier im Raum wissen, das(s) es auch véllig anders sein kénnte.

Splirst du das(s) (den Partner beriihren) das dusserst niitzlich sein kénnte ...7

Endlossatze:

Wenn Sie die Augen schliessen kénnen Sie ganz leicht in Trance fallen |hnen die besten
Ideen ein wenig Geduld mtissen Sie allerdings schon haben Sie schon angefangen ... sich
zu entspannen ... kann etwas sehr Heilsames und Angenehmes bringen ...
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Negationen

Negative Formulierungen sind flir das Gehirn viel schwerer zu verarbeiten und brauchen
ca. anderthalb mal so viel Zeit wie positiv Formuliertes. Man benutzt negative Formulie-
rungen, um die linke Hirnhemisphare zu verwirren und Suggestionen direkt an die rechte
Hemisphare zu richten.

Du kannst das in Trance gehen nicht verhindern... wenn du erst einmal das nicht Verhin-
dern entdeckst und nicht langer vermeidest ...

Es ist gar nicht nétig, dass du dich total entspannst, um in eine Trance zu gehen

Und du brauchst nichts Spezielles zu tun zum .. in Trance gehen

Du sollst nicht in Trance gehen, bevor du nicht wirklich bereit bist dazu ..., das Zulassen
nicht mehr hinauszuzégern und das Hinauszégern einfach nicht mehr zulassen ... méchtest
... du jetzt beginnen?

Ich sage dir noch nicht: du kannst deine Augen jetzt schliessen ...

So kann man auch pacen, was geschieht. Wenn ich sage: "Schliess deine Augen!" und der
Klient reagiert nicht, dann kann ich anhangen: " noch nicht jetzt ... sondern erst wenn du
bereit bist, dich einzulassen auf einen Prozess, der vielleicht schon vor ldngerer Zeit begonnen
hat, als dir im Moment bewusst ist ..."

Vollends schwierig zu verarbeiten sind mehrfache Negationen, wie die folgenden Bei-
spiele:

Ich méchte nicht, dass du dir verbietest, dass du nicht denkst, dass das nicht schwierig
sei.

Ich weiss nicht, ob fir dich nicht jetzt der richtige Moment ist, um das Hinauszdégern einer
tiefen Trance zu lassen .. und ganz einfach das Geschehenlassen zulassen und geniessen ...

Ein weiteres nitzliches Sprachmuster besteht darin, mit einer negativen Aufforderung zu
beginnen und die dann so ausfihrlich konkretisieren, dass der Klient, um dem Gesagten
einen Sinn zu geben, die Aufforderung nachvollziehen muss:

Am besten gehst du noch nicht jetzt in eine Trance, indem du zuldsst, dass deine Augen
sich schliessen, und du beginnst ruhig und gleichméassig zu atmen und dich auf die wach-
sende Entspannung konzentrieren, die sich ganz allméhlich in deinem Korper ausbreitet ...

Um Negationen zu konstruieren gibt es nicht nur "nicht" und "kein", sondern sehr viele
Verben: vermeiden, verhindern, abhalten, unterdrticken, verzichten auf etc.

Verwirrungsfragen

Fragen, zu deren Beantwortung klare Entscheidungskriterien fehlen und die deshalb
einen inneren Suchprozess, mit anderen Worten eine Trance - ausldsen.

Denkst du, die Lésung kommt eher von deinem Bewusstsein oder von deinem unbewusst
sein ...

Denkt wohl dein Bewusstsein, dass du in Trance gehen kannst ...?

Weisst du, wie ein ganz gewdhnlicher Mensch mit dem Kopf nickt?

Sind deine Augen schon bereit, sich zu schliessen?

Glaubst du wirklich, du seist vollig wach?

Ist das schon Trance?

Welche Hand flihlt sich wohl jetzt schon hypnotisch an?

Welche Trance méchtest du erleben?

Wie wirst du wissen, wenn du beginnst Trance zu erleben?

Wie wirst du im Nachhinein wissen, Trance erlebt zu haben?

Wie kommuniziert eigentlich dein Unbewusstsein mit deinem Bewusstsein?

Glauben Sie wirklich, wir kénnten es uns leisten, flir dieses Produkt einen Preis zu verlan-
gen, der nicht reell ist?

© www.nlp-institut.ch ronald amsler ldttenstrasse 18 ch-8914 aeugst am albis
t +41 (0)44 761 08 38 f +41 (0)44 761 08 09 ronnie@nlp-institut.ch

17



hypnotalk & schlaue fragen
"Splitting"

Ich weiss nicht, ob du gern in eine tiefe oder in eine leichte Trance gehen mdchtest oder in
eine tiefe leichte oder leichte tiefe Trance und ich weiss auch nicht, ob die tiefe leichte
Trance tiefer ist als die leichte tiefe, aber du kannst das leicht herausfinden, indem du
deinem Bewusstsein erlaubst, sich so tief darauf einzulassen, wie dein Unbewusstsein
schon langst als angemessen erkannt hat ...

Und Sie diirfen, wenn Sie wollen, sich in die inneren Geschehnisse vertiefen, ohne daran
denken zu miissen, dass Menschen oft nicht kénnen, wenn Sie diirfen, wahrend Sie das
sollten, um nicht miissen zu miissen, ohne kénnen zu diirfen und nicht sollen konnen
vor dem miissen wollen, um diese wichtigen Geschehnisse wollen zu diirfen und damit
beginnen zu kénnen, alles zu diirfen ...

Manchmal mochten Leute bewusst unbewusst handeln, ohne zu wissen, dass sie unbe-
wusst bewusst unbewusst handeln ...

Ob woh! dein Unbewusstsein deinen Arm willentlich sich bewegen ldasst oder ob dein Be-
wusstsein die Bewegung initiiert und letztlich auch nicht weiss, woher der Impuls gekom-
men ist, wenn er ganz sachte und kaum merklich beginnt, ganz autonom zu sein und be-
ginnt sich von deinem Schenkel zu Ibsen ... friiher oder spater oder jetzt ...

Diese Sprachmuster nennt man auch Doublebinds. Mehr dazu und wie man sie im Alltag
umsetzen kann gibt es im SPINNER.
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VIVE LA TRANCE!

AUFBAU EINER TRANCE: DREHBUCH

1. Induktion: Yes Set

Angenehme Athmosphare schaffen, eventuell geeignete Beleuchtung, Musik, Requisiten
benutzen

Erwartungshaltung, Bedeutsamkeit erzeugen

limitierende Glaubenssatze im Bezug auf Trancen entkraften

Aufmerksamkeit fixieren und Rapport aufnehmen; eventuell mit "Handshake Interrupt”

Rapport vertiefen und Klienten "pacen” Falls bekannt, persdnliche Verhaltens- und
Denkmuster (Meta Programme) berticksichtigen

"Yes Set"erzeugen

extern (Raum, Atmung, Haltung) und

intern (innerer Dialog, skeptische Gedanken)

und "leading": "nach Innen geht der geheimnisvolle Weg"

2."Splitting": bewusst sein/ unbewusstsein

Universelle Erfahrungen des Klienten erwahnen, die ihm vergegenwartigen, wie
oft und in welchen Situationen sein Unbewusstsein sein Verhalten kontrolliert. So
kann man sein gewohntes Denksystem lockern, um den erwilinschten Wandel an
das Unbewusstsein zu delegieren. Vertrauen und Hoffnung erzeugen, dass ein
neuer, bisher nicht aktiver Teil flir eine Problemlésung mobilisiert wird.

3. Trance entwickeln
natlrliche Trance-Erfahrung revivifizieren

Eventuell durch Metaphern: Reise, Gber die sieben Berge, Treppe, Lift,
Zahlen, Multiplizieren Du kannst die Entspannung verdoppeln ...
Realitaten verschachteln

Fraktionieren: In eine Trance hineinfliihren und wieder herausfiihren

Trance bekréaftigen (ratifizieren)

Uberzeuger schaffen, die dem Klienten beweisen, dass er tatsachlich in
einer Trance ist, Trancesymptome erwahnen und bekraftigen

Genau so ...

ideomotorische oder ideosensorische Signale (ideomotorisch: Kopfnicken,
Fingersignale, Armlevitation; ideosensorisch: Temperatur, Druck)

4. Veranderungsbereich kontaktieren

Kontextmerkmale (Ausléseanker) und Ausserungsformen eines
Problems eruieren (Strategien)

Wo, wann hattest du das Problem erlebt?

(Vergangenheitsform benitzen)

Hier ist der Moment, alternative Reaktionen, Zustande als Ziele zu
imaginieren (Zielfragen).

Wie wiirdest du in Zukunft gern anders durch diese Situation hindurch-
gehen?
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5. Arbeiten mit der Trance (Windows of Change)

* Ressourcen aktivieren (Revivifikation)

e Zugang zu Erinnerungen finden

* Essenz positiver Erfahrungen sammeln und sich
dieses Konzentrat verfligbar halten

* Identifikation mit Vorbild, von dem man Verhaltens-
weisen Ubernehmen mochte

* Prifungsstress abbauen, Performance-Zustand (Der
Biihnentiger)

* Ressourcen aufbauen: Schutzschild, geistige
Impfung, Dissoziation

* Erlebnisse neu deuten

* Zuriickgehen zu einem Zeitpunkt, bevor das
Problem ein Problem war

* Hypnotischer Traum: Kreative Losungen halluzi-
nieren

* Schmerzbekampfung: Hebel im Kontrollraum ein-
und ausschalten

* Selbstheilungskraft des Korpers aktivieren, zB vor
einer Operation

* neue Handlungsszenarien durchspielen

* Veranderung als bereits vollbracht erleben (um
Oekologie zu prifen!)

6. posthypnotische Suggestionen ("Zukunftsbriicke")

Transfer der Ressource in Veranderungsbereich

Future Pacing: Ausldseanker flr neues Verhalten bestimmen,
Verhalten im Geist ausprobieren und einliiben
Verbindlichkeit herstellen

7. Trancetraining

noch einmal den natirlichen Alltagstrancezustand kontaktieren,
Gefihl des Vertrauens auf unbewusste Prozesse starken, dass eine
Veranderung stattgefunden hat

Eventuell Reinduktionsanker installieren, um Trancen in Zukunft leicht
abrufbar zur Verfligung zu haben

8. Bewusstsein und Unbewusstsein wieder zusammenfiuhren

Konstruktive Zusammenarbeit zwischen Bewusstsein und Unbewusstsein
anregen, "the Missing Link" finden und das "Dreamteam” entwickeln

9. Anweisung zur Beendigung der Trance geben (Reorientierung)

Klienten aus der Trance herausfiihren, zB. durch rickwarts zahlen, Beriihrung auf
Schultern, Knie

Stimme verandern, lauter und schneller werden

Reorientieren ins Hier und Jetzt und den Loop schliessen
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"SCHLAUE FRAGEN" (DAS META MODELL)

Wie ist es moglich, dass verschiedene Menschen die gleichen Erfahrungen machen und
sie total anders interpretieren konnen?

Drei universelle Prozesse formen unser Weltbild:

Tilgen

Unsere Wahrnehmung ist ausserst selektiv und wird durch unsere Wertvorstellungen und
Verhaltensprogramme geformt. Es gibt sowohl eine Tilgung des Empangers, indem nicht
alles wahrgenommen oder bewusstgemacht wird und eine Tilgung des Senders, indem
nicht alles weitergegeben wird.

Verallgemeinern

Von einer Erfahrung wird eine Erkenntnis abgeleitet, die sich dann von der urspriing-
lichen Erfahrung ablost und oft verselbstandigt. Wenn sie urpriinglich in einer Situation
zutraf wird sie zu einer Regel, die immer Giltigkeit hat.

Verzerren

Menschen mussen Ereignisse interpretieren, bewerten, zu Abstraktionen verdichten,
Bezlige und Assoziationen herstellen und Erklarungen finden fiir das, was ihnen wider-
fahrt. Diese Erklarungen und Interpretationen sind aber zu einem gewissen Grad immer
willkurliche Konstrukte, die das Wahrgenommene verzerren.

Auch jedes Planen und kreative Vorstellen, was sein konnte, das Denken und Sprechen in
Metaphern, Glaubenssatze sind Beispiele flir Verzerrungen.

Menschen machen Erfahrungen, indem sie (iber ihre Sinneskanale Eindriicke der Aussen-
welt aufnehmen und speichern. Solche relativ vollstandig und unverzerrt gespeicherten
Erfahrungen werden nach Ansicht vieler Linguisten auf einer sogenannten Tiefenstruktur
reprasentiert.

Wenn sich dieses sinnesspezifische Erleben in Sprache dussert, kann man Umformungen
dieser Tiefenstruktur feststellen: unangenehmes Erleben wird z.B. beschdnigt, verdrangt,
verleugnet oder schlicht geldscht.

Es sind somit im Wesentlichen Tilgungen, Verallgemeinerungen oder Verzerrungen,
durch die sprachliche Ausserungen von sinnesspezifischem Erleben abweichen. Die
Linguisten nennen solche, durch Denk- oder psychologische Prozesse umgeformte
Tiefenstrukturen: Oberflachenstrukturen.

Wenn Menschen also anderen ihre Probleme mitteilen, so muss man davon ausgehen,
dass sie ihre Probleme in der Oberflachenstruktur darstellen, und dass ihre Mitteilungen
Tilgungen, Generalisierungen und Verzerrungen enthalten. Inbesondere bei Problemge-
sprachen ist es deshalb wichtig, dass der Partner seine vollstandige, konkrete und unver-
zerrte Erfahrung wieder zuganglich und zur Grundlage der Problemlésung macht. Um ihn
bei diesem Prozess zu unterstitzen, haben RICHARD BANDLER und JOHN GRINDER eine
Fragetechnik entwickelt, die insofern ungewdhnlich ist, als sie nicht am Inhalt von Mittei-
lungen anknupft, sondern an der sprachlichen Form, an bestimmten Wortarten und For-
mulierungsmustern: das Meta Modell.

Das Meta Modell ist eine Serie von Fragen, die den Zugang zu einem vollstandigeren
und/ oder funktionaleren Weltbild wiederherstellt.
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MAPPING OUT/ OUTMAPPING

Diese Fragen sind ausserst effektvolle Werkzeuge, mit deren Hilfe man

1. Informationen sammelt, prazisiert und deren Herkunft und Bedeu-
tung klart (mapping out)

2. einschrankende Denkmuster identifiziert, in Frage stellt und neue
Wahlmoglichkeiten eroffnet (outmapping)

a. WAHRNEHMUNGSFRAGEN

Welche Informationen (Fakten), die wichtig sind, fehlen?
Fragen nach der "harten" Realitat

b. KOGNITIONSFRAGEN: Werte und Glaubenssatze (gedankliche Ver-
knipfungen) aufdecken

Fragen nach der "weichen" Realitat

Welche Glaubenssatze, Kriterien und Wertvorstellungen erhalten ein Problem am Leben?
Manchmal sind diese nur implizit im Gesagten vorhanden oder als eine versteckte Voran-
nahme.

Was nimmt der Gesprachspartner wahr? Wie interpretiert er diese Wahrnehmungen?
Welche Assoziationen stellt er her? Welche Schliisse und Regeln leitet er aus seinen
Wahrnehmungen ab. Sind seine gedanklichen Verniipfungen sinnvoll, nitzlich, zwin-
gend? Sind lberhaupt die Wahrnehmungen zutreffend? Was liegt innerhalb von seinem
Weltmodell?

c. SCOPEFRAGEN: Grenzen des Problems - Anfang, Ende, Umfang, Aus-
nahmen eruieren

Jedes Problem hat einen bestimmten Umfang, einen Anfang und ein Ende. Also will man
herausfinden, wann und in welcher Situation das Problem auftritt und wann und wie es
wieder aufhort.

Zudem erfragt man Ausnahmen, wann das Problem nicht oder weniger stark als erwartet
aufgetreten ist. Diese Ausnahmen sind Ressourcen, die zu einer Losung fiihren kénnen.

d. REPRASENTATIONS- & PROZESSFRAGEN: Denk- und Verhaltens-
strategien modellieren

Man braucht eine sinnesspezifische Vorstellung des Problems, aber auch der Ressourcen
und des Zieles, das der Klient erreichen moéchte. Um diese Information zu bekommen,
muss man auf die sinnesspezifischen Worter und nonverbalen Zugangshinweise wie bei-
spielsweise Augensuchmuster achten, die der Klient bei der Beantwortung von Fragen
demonstriert. So findet man mittels REPRASENTATIONSFRAGEN die fiir sein Erleben
entscheidenden Submodalitaten (Wie er sich bestimmte Erlebnisse vergegenwartigt) und
mittels PROZESSFRAGEN seine Strategien (Was er innerlich und ausserlich tut, um be-
stimmte Ziele zu erreichen) heraus.

e. DE-KONSTRUKTIONSFRAGEN: Verknupfungen in Frage stellen: dem
Gesprachspartner neue Handlungsperspektiven eroffnen

Einschrankende Glaubenssatze in der ihnen gemassen Form als Ursache/ Wirkung oder
Gleichsetzung formulieren, die man nachher so lange in Frage stellen kann, bis der Klient
sie durch nutzlichere Glaubenssatze ersetzt.

Was nimmt der Klient nicht wahr, das fiir ihn niitzlich ware? Welche neuen, konstruktiven
Gesichtspunkte kann ich ins Spiel bringen? Was liegt im Moment noch ausserhalb von
seinem Weltmodell?
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VAGHEITEN KONKRETISIEREN

fehlender oder unvollstiandiger Bezug

Hier fehlt einem Wort oder Satz der Bezug zur tatsachlichen Begebenheit.
du, man, es; Passivkonstruktionen:

Es wird zu langsam gearbeitet. Herausfinden, wer oder was genau gemeint ist.

Fir so ein schlechtes Zeugnis miisste es eigentlich Priigel geben. - Gute Idee, ich weliss,
wo der Lehrer wohnt.

Die Kollegen sind (iberhaupt nicht begeistert. - Wer genau ist nicht begeistert?

Ich habe etwas gegen Wichtigtuer. - An welche Wichtigtuer denkst du?

(oder eine intervenierende Frage: Wie méchtest du denn gern Wichtigtuern ressourcevoll
begegnen?)

In gewissen Momenten klappt alles wie von selbst. - In welchen Momenten ?
intervenierende Frage: Wie kénntest du mehr von diesen Momenten schaffen?

Es wird zuviel Leerlauf produziert. - Wer produziert den Leerlauf?

Wenn man Drogen angeboten bekommt, macht man halt auch mit. - Wer ist man?
Etwas hat sich verandert. - Was genau hat sich verdndert?

Ich habe es schon oft probiert. - Was genau hast du schon probiert?

Das verstehe ich nicht. - Was haben Sie noch nicht verstanden?

Diese Frage ist sowohl klarend als auch intervenierend. Damit versetze ich das unange-
nehme Erlebnis des Nichtverstehens in die Vergangenheit und gehe einfach davon aus,
dass mein Gesprachspartner verstehen wird. Ist das Manipulation? Jawohl!
Wahrnehmungsfragen richten die Aufmerksamkeit auf fehlende Informationen; eine
andere Moglichkeit ist, mit einer Prozessfrage nach dem Prozess des Verstehens zu
fragen, indem ich das "nicht" oder das vage Verb "verstehen" hinterfrage. Je nachdem,
welches Wort in dem Satz: "Ich verstehe das nicht" betont ist, kann ich meine Frage-
stellung steuern.

Ich verstehe das nicht. - Uberhaupt nicht???"

Ich verstehe das nicht. - Was geht in dir vor, wenn du nicht verstehst? Wie erzeugst du

dein Nicht-Verstehen? Wie hinderst du dich am Verstehen?

Das verstehe ich nicht? - Aber vieles andere verstehst du?

Ich verstehe das nicht. - Ja meinen Sie, andere verstehen das?

Wenn jemand sagt: Ich verstehe das nicht!", dann stecken dahinter wahrscheinlich Einstel-
lungen und Wertebeziiglich seiner Identitat. Also kann ich auch fragen: Warum ist es
wichtig, das zu verstehen?, Was bedeutet es flir dich, wenn du das nicht verstehst? So stosse
ich auf Kernglaubenssatze, die mit dem Selbstbild verbunden sind.

Vage Worter: Adjektive oder Adverbien

Es gibt verschiedene Griinde, weshalb Menschen sich vage aussern. Das kann aus Fliich-
tigkeit oder sprachlichem Ungeschick geschehen. Oder sie wissen selbst nicht mehr.
Oder sie driicken sich davor Tacheles zu reden. Oder sie wollen aus taktischen Griinden
nicht mehr sagen. Oder sie sind Hypnotiseure. Auf jeden Fall ist beim Fragen situatives
Fingerspitzengefiihl gefragt.

Jede Ausserung ist unvollstandig. Etwas fehlt immer. Hier wollen wir vor allem auf zu
vage Adjektive und Adverbien achten und mit Fragen nachhaken, und zwar in erster Linie
nach Leuten, Sachen, Orten, aber auch nach Prozessen fragen.

Die klassischen W-Fragen: Wer, Was, Wann, Wo, Wofiir, Wovon, Wodurch, Wie,
Inwiefern etc. sind hier nitzlich.

Das ist ein schwieriger Mitarbeiter. - Inwiefern ist er schwierig ?, Was an ihm ist schwie-
rig?, Fiir wen ist er schwierig?

Wir wollen nicht von einem einzigen Lieferanten abhdngig sein. - Was verstehen Sie unter
abhéngig?

Wir Uberpriifen die Resultate regelmaéssig. - Wie regelméssig?

Ich méchte wieder mal so richtig erholsame Ferien. - Was sind fiir dich erholsame Ferien?
Wie stellst du dir erholsame Ferien vor?

Das war eine wertvolle Erfahrung fiir mich? - Inwiefern war die Erfahrung wertvoll?
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Der Kurs hat mir enorm viel gebracht. - Was genau hat dir der Kurs gebracht? Was ist das
Wichtigste, das dir der Kurs gebracht hat? Oder: Was machst du jetzt anders?

Ich weiss nicht, ob das das Richtige fiir mich. - Wie wissen Sie, wenn etwas das Richtige
fir Sie ist? Wie finden Sie heraus, ob das das Richtige fiir Sie ist?

Adjektive unterscheiden oder schmiicken aus, aber im Grunde sind sie immer auch
sprachliche Hinweise fir Werte, fiir das was einem Sprecher wichtig ist.

Das Buch enthélt viele niitzliche Informationen. — Also ist Nditzlichkeit flir dich etwas
Wichtiges?, Was bedeutet nlitzlich fiir dich?", "Wie weildt du, wenn/ob etwas nlitzlich ist?

Die Meta-Modellfragen sind einerseits klarend, indem sie fehlende, nicht ausgesprochene
oder auch dem Sprecher nicht bewusste inhaltliche Informationen erfragen. Sie sind aber
auch intervenierend, indem sie Vorstellungen des Gefragten in Frage stellen.

Ich verstehe das nicht. - Was genau verstehen Sie nicht? (fragt nach den inhaltlichen
Details), Wie wissen Sie, dass Sie das nicht verstehen? (fragt nachder Realitatsstrategie.
das ist viel raffinierter und bringt oft viel schneller viel weiter).

Die Leute sind nicht motiviert - Wie sehr sollten sie motiviert sein?

(Motiviert oder nicht motiviert ist eine entweder/ oder-Situation, es gibt aber verschie-
dene Grade der Motiviertheit; man kann nicht nicht motiviert sein.)

unvollstandiger Vergleich: Komparative und Superlative

Unser Gehirn vergleicht laufend die eintreffenden Informationen. Oft neigt man dazu,
vergangene Erlebnisse Giberzubewerten. Vor allem im Verkauf ist es wichtig, vage und
simplistische Vergleiche zu hinterfragen und die Basis des Vergleichs klarzustellen.

Ihr Produkt ist mir zu teuer! - Womit vergleichen Sie es, wenn Sie sagen: zu teuer?

Bei einem Experiment, das der Verkaufsexperte Marcel Chapotin drei Monate lang durch-
flhrte, sagten der Chef, der Einkaufsleiter und der Verkaufsdirektor einer grossen Pariser
Firma, wenn immer sie den Preis fur ein Angebot horten: "lhr Preis ist zu hoch!" Mehr als
die Halfte der Verkaufer versuchte gar nicht erst, mehr Informationen tber die Wiinsche
des Kunden einzuholen. Die anderen gaben sofort klein bei und sagten: "Gut, ich werde
meine Firma bitten, Ihnen einen besseren Preis zu machen."

Ich lerne zu langsam. - Mit wem oder was vergleichst du deine Leistung?

Mir ist das zu kompliziert. - Was genau ist zu kompliziert? oder: Wie miisste es sein,
damit es einfach ware?

Ich mdéchte besser kommunizieren kénnen. - Was heisst besser?

Ich bin zu ungeduldig. - Zu ungeduldig wofiir?

und als als Variante umdeuten: Gibt es Situationen, wo Ungeduld ntitzlich ist? (Kontext-
reframing)

Weitere Variante: uns interessiert, wie umfassend die Vergleichsbasis ist:

Das ist der beste Kurs, den ich je besucht habe. - Was hast du denn sonst schon f(ir
Kurse besucht?

Vage Worter: Verben

1. Ein Verb hat oder braucht Erganzungen, die die Fragen Wer, Wen, Wem, Was, Wo-
riber, Wofir etc. und Angaben, die die Fragen Wann, Wo, Wie, Warum beantworten.

Es ist allerdings eher die Ausnahme als die Regel, dass ein Satz alle diese Informationen
enthalt.

Ich melde mich bei Ihnen - Wann genau?

Wir missen sparen - In welchem Bereich? Langfristig oder kurzfristig? Wie kénnen Sie
am erfolgreichsten sparen?

Wir werden Ihnen schon etwas entgegenkommen.

Ich habe alle Mitarbeiter informiert. - Wie genau haben Sie sie informiert?

Meine Familie macht mich verriickt. - Was genau macht sie?

Hier fragen wir nachden fehlenden Informationen: Wen? Wem? Was? Fiir wen? Worlber?
Wie genau? Hier interessiert uns der Inhalt.
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2. Vage Verben sind auch solche, die offenlassen, welche Sinneskanale beteiligt sind:
denken, wahrnehmen, experimentieren, glauben, wissen, entscheiden, (berprtifen etc.

Bei solchen sinnesunspezifischen Verben deckt man mit der Frage "Wie genau?" die
mentale Strategie auf; hier interessiert uns der mentale Verarbeitungs-Prozess: Welche
Sinneskanale sind beteiligt und in welcher Reihenfolge?

Ich habe mich noch nicht entschieden - Wie gehen Sie vor, wenn Sie sich entscheiden?
Ich glaube das nicht. - Was geht in dir vor, wenn du etwas glaubst? - Wie weisst du, ob du
etwas glauben sollst oder nicht?

Wahrscheinlich bremse ich mich selber. — Wie machst du das?

Ich habe gelernt damit umzugehen. - Wie gehst du jetzt damit um?

Solange ich im Bereich der Angaben und Erganzungen mit Wahrnehmungsfragen nach
Prazisierung suche, erfahre ich etwas liber Inhalte. Mit der Prozessfrage "Wie machen Sie
das?"gewinne ich Informationen (iber den Prozess, die Form eines Erlebnisses. Fir die
Arbeit mit NLP ist das die zentrale Unterscheidung. Als Antwort auf diese Frage, wird mir
mein Gesprachspartner verbal sowie nonverbal (zB. durch Augenzugangshinsweise)
seine Strategie mitteilen, wie er seinen gegenwartigen Zustand erzeugt, welche inneren
und ausseren Sinneseindriicke daran beteiligt sind und in welcher Sequenz. Das ist
formale Information, mit der ich direkt weiterarbeiten kann, indem ich beispielsweise eine
Strategie, die zu einem unerwiinschten Resultat fiihrt, verandere. Damit sind wir in dem
fiir das NLP wichtigen Bereich der Strategien und Submodalitaten.

Es ist oft sinnvoller, nach dem Prozess zu fragen, statt nach den fehlenden Details. Wenn
die Strategie zu ungewtinschten Resultaten fihrt, und fir den Klienten mit unangeneh-
men Geflihlen verbunden ist, lohnt es sich, noch eine Stufe hoherzugehen und nicht nach
der Problemstrategie zu fragen, sondern nach der Realitatsstrategie — wie weiss jemand
Uberhaupt, dass er besagtes Problem hat?

Wenn beispielsweise jemand erklart: Ich bin deprimiert. lenkt die Frage: Wie wissen Sie
das? oder Woran erkennen Sie das? in eine viel nitzlichere Richtung als die Frage:
Worliber sind Sie deprimiert? oder Wie machen Sie das?

Das runter-"chunken" zu den Details installiert erst recht die Depression. Das Hoher-
chunken auf die Glaubensebene dissoziiert den Gesprachspartner vom Problem.

Weitere mogliche Fragen, die in neue Richtungen zielen: Ich bin deprimiert. - Was bist du
sonst noch? Was geschieht, wenn du nichts dagegen unternimmst? Wie kénnte daraus ein
Problem entstehen? Wie kdnnte dir das nlitzen? Was mlisste geschehen, damit sich das
dndert? Wann hast du angefangen, das zu glauben? Wie kommst du darauf? Bist du sicher?

Voraussetzung, um solche Fragen stellen zu kdnnen, ist ein guter Rapport

Nominalisierungen (Abstraktionen)

Hier geht es um Substantive, die einen Prozess in etwas Statisches verwandeln.
Rahmenbedingungen, Sachzwénge, Fairness, Gllick, Beschluss, Ubereinkunft, Schwierigkeit,
Krise, Zuwendung, Hilfe, Unterstitzung, Restrukturierung, Organisation, Kommunikation,
Liebe, Depression, Zukunft, Erfolg, Glaube, Uberzeugung, Gesundheit, Krankheit, die
Wirtschaft, Kérper, Firma, Apple, Markt, Burn-Out etc.

Man erkennt Nominalisierungen oft an den Endungen: -ung, -heit, -keit, -igkeit, -schaft, -
tum, -nis, -tat, -anz, -enz, -ismus, -asmus, um nur die haufigsten zu nennen.

Nominalisierungen sind abstrakte Konzepte, die man sich nicht bildlich vorstellen kann.
Lebendiges wird eingefroren. Also muss man das Substantiv wieder in das zugrunde-
liegende Verb oder Adjektiv verwandeln, um es naher an die Erfahrung zuriickzubringen.
Dann kann man damit umgehen wie mit einem unvollstéandig spezifizierten Verb und
fragen:

Wie genau machst du das ...?
Ich habe grosse Entscheidungsschwierigkeiten. - Wie entscheiden Sie sich?

Eine Entscheidung ist etwas Endgultiges, sich entscheiden ist ein Prozess, der es auch
moglich macht, zu anderen Resultaten zu kommen.

Mir fehlt das Verstandnis fiir ihn. — Wie kénntest du ihn besser verstehen?
Es geht um einen Mitarbeiter, den ich nicht richtig im Griff habe. — \Was kénntest du tun,
um ihn besser begreifen zu kénnen?
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Wir haben in der Firma ein Kommunikationsproblem. - \Was genau ist problematisch an
der Art, wie ihr miteinander kommuniziert?

Er ist ein Versager. - Worin hat er versagt’

Ich habe im Moment einen totalen Stress. - Was stresst Sie so? Wie stressen Sie sich?
Ich habe gerade eine Krise. - Was sehen Sie im Moment so kritisch?

Ich bekomme keine Anerkennung. - \Wer anerkennt dich nicht? oder:

Wie weisst du, wenn du anerkannt wirst?

Ich brauche eine Struktur. Wie mdchtest du es strukturiert haben?

Da ist eine gewisse Hemmschwelle, wenn ich spontan auf Leutezugehen méchte. — Wie
dussert sich diese? Wie funktioniert das, wenn du dich hemmst? Wie hemmst du dich?
Ich habe Konzentrationsschwierigkeiten. - Was tun Sie, wenn Sie sich konzentrieren?
In unserer Beziehung steckt der Wurm drin. - Was wurmt dich an der Art, wie lhr mit
einander umgeht? Oder: Wer zieht wie an wem? oder Wer bezieht was von wem?

Manchmal ist es auch sinnvoll, den Gesprachspartner provokativ darauf hinzuweisen,
dass er einen lebendigen Prozess verdinglicht und einfriert; Richard Bandler zu einem
Klienten:

Ich habe ein Problem. - Geben Sie es mir!
Alle trampeln auf meiner Integritédt herum. - Ja, ich musste meine Integritédt auch kdrzlich
zur Reparatur bringen.

Auch Adjektive konnen wie Nominalisierungen behandelt werden:

Ich bin nicht erfolgreich. - \Was von dem, was du tust, hat bisher nicht die Resultate ge-
bracht, die du dir wiinschst?

Oft sind Nominalisierungen auch Werte. Dann ist es wichtig, die Erflllungskriterien, die
jemand damit verbindet, zu erfragen.

Was bedeutet Erfolg fiir dich?

Woran misst du Erfolg?

Wie weisst du, wenn du Erfolg hast?

Was sollte erfolgen ...7

Metaphern

Der Gebrauch von Metaphern (Bildersprache, Vergleiche) macht Sprache lebendig,
anschaulich. Oft verschleiern aber Metaphern auch Tatsachen. Ahnlich wie bei Nomi-
nalisierungen fehlt bei Metaphern der Bezug zu konkretem Erleben. Wenn also Meta-
phern in Problembereichen beniitzt werden, lohnt es sich nachzufragen, um die ein-
schrankende Wirkung der Metapher bewusst zu machen und Losungspotential zu akti-
vieren.

Ich renne mit meinen Ideen gegen eine Wand an. — Wann und wie dussert sich diese
Wand?

Ich steh mir selber auf der Bremse. — Wann und wie aussert sich diese Bremse? Was
tust du, wenn du dich selber bremst?

Ab sofort gebe ich Vollgas. — Toll, wie machst du das?

Es fliesst nicht. — Was genau miisste anders ablaufen, damit es fliesst? Welche
Schleusen kénntest du 6ffnen, um es zum Fliessen zu bringen?
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Verallgemeinerungsworter

alle, keiner, jeder, niemand, nichts, alles; nie, immer, dauernd, Uberall, nirgends, ausnahmslos,
komplett, ganz, total etc.

Erste Moglichkeit: Das verabsolutierende Wort aufgreifen und iberrascht zuriickfragen:
Nie??! Immer??! Niemand??! (Denn: Immer stimmt nie!)

Ich habe alles versucht, ihn zu tberzeugen! - Alles?

Nie mache ich etwas richtig - Was? Noch nie in Ihrem Leben haben Sie etwas richtig
gemacht?

Bei diesem Ldrm kann sich ja kein Mensch konzentrieren! — Sind alle Menschen gleich
larmempfindlich?

Zweitens: konkrete Beispiele erfragen. Das fuhrt oft weiter, als einfach die Verallge-
meinerung zuruckszuspiegeln

Ich habe alles versucht, ihn zu lberzeugen! — Was hast du beispielsweise versucht?? -
Nenn mir drei Dinge, die du versucht hast!

Drittens: in Frage stellen durch ein Gegenbeispiel, indem man entweder danach fragt:

Mein Mann und ich streiten immer" - Immer?
Kannst du dich an ein Erlebnis erinnern, wo das nicht so war?

Oder viertens: hier und jetzt ein Referenz-Erlebnis schaffen, das ein Gegenbeispiel dar-
stellt:

Niemand estimiert meine Arbeit - Wie wissen Sie, dass ich |hre Arbeit nicht estimiere?

Fiinfte Moglichkeit: Grenzen des Problems suchen: Wo ist der Anfang, wo das Ende
Mein Mann und ich streiten immer - \Was, |hr streitet vierundzwanzig Stunden am Tag,
ohne aufzuhéren? Habt Ihr soviel Energie? oder: Und wie verséhnt Ihr Euch nach einem
Streit?

Sechste Moglichkeit: Tonlos die Augenbrauen hochziehen und mit einem fragenden
Gesichtsausdruck abwarten, was geschieht.

Mit symmetrischen Pradikaten, bei denen zwei oder mehr Personen aktiv beteiligt sind,
hat man die Mdglichkeit, die andere Seite der Beziehung anzuschauen:

Mein Freund streitet immer mit mir - Und was tust du inzwischen?

oder: Worliber streitet ihr euch?

Die Fragen, mit denen man den Gultigkeitsbereich einer Aussage testet, nenne ich
"Scopefragen”.

Verabsolutierung, Klassifizierung

Haufig vernebelt ein Sprecher ein konkretes, ihm vielleicht unangenehmes Ereignis oder
eine Erfahrung mit Hilfe von verabsolutierenden Bezugsangaben. Der Horer kann dann
nicht richtig ermitteln, iiber wen oder was der Sprecher eigentlich redet.

Als Beispiel: Die konkrete Erfahrung ist vielleicht: Nora hat mich verlassen. Die Gene-
ralisierung ist aber: Frauen mogen mich nicht. Und was er schliesslich sagt ist: Frauen
sind egoistisch.

Warum Maénner nie zuhéren und Frauen schlecht einparken. — Ist die Geschlechtszuge-
hérigkeit das alleinige entscheidende Kriterium fiir die Art des Denkens, Flihlens, Han-
delns? Das heisst, es gibt nur zwei Sorten Menschen?, Das heisst, zwischen uns als
Ménner gibt es keine individuellen Unterschiede? Wir sind eineiige Viellinge???

Der Kunde erwartet, dass .... - Wirklich jeder Kunde?

Lehrer haben viel zu wenig Verstandnis flr ihre Schliler ... - Welche Lehrer..?

Meine Arbeit frustriert mich. — Was an deiner Arbeit frustriert dich?

NLP ist schwierig im Alltag umzusetzen.— Welche Aspekte von NLP sind schwieriger und
welche sind ganz einfach umzusetzen?
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VERKNUPFUNGEN AUFDECKEN

Regeln iiber Unmoglichkeit

Ich kénnte nicht, ich kann nicht, ich darf nicht, ich sollte nicht, eigentlich dlirfte ich gar nicht,
es ist schwer, das geht nicht, das kann man nicht, das ist unmdéglich, das geht bei uns nicht,
das haben wir noch nie so gemacht.

Offenbar hat der Sprecher Erfahrungen gemacht, die seine Handlungsmaoglichkeiten
erheblich einschranken, wobei er nicht ausspricht, welche Erfahrungen diese Ein-
schrankungen bewirkt haben. Also fragen wir:

Ich kann mir das nicht leisten. - Angenommen Sie wirden es sich trotzdem leisten - was
kénnte geschehen?

Ich méchte auch einmal allein weggehen kénnen. - Was hélt Sie davon ab, allein wegzu-
gehen?

Ich kann ihm nicht die Wahrheit sagen. - Was haélt dich davon ab?

Ich kann keine halben Sachen machen.

Man kann nichts erzwingen.

Was hindert Sie daran, es einmal anders zu machen?

Was hat Sie bisher daran gehindert, es einmal anders zu machen?
(Prasupposition: der Hinderungsgrund besteht nicht mehr!)

Was bremst Sie?

Was macht es schwierig?

Diese "Kognitions"-Fragen richten das Augenmerk auf vermeintliche Hindernisse inner-
halb des Weltmodells eines Gesprachspartners. Oft kommt hier ein Glaubenssatz als
Antwort, den es dann zu entkraften gilt

Ich kann mich noch nicht zum Kauf entscheiden - Was hélt Sie noch zuriick? Was lasst
Sie noch zégern?

Ich kann mich einfach nicht entspannen!" - Was hindert Sie daran?
Weitere Moglichkeiten:

Also Sie beherrschen es perfekt, sich nicht zu entspannen? Da darf man gespannt sein.
Wie machen Sie das?

Wie hindern Sie sich daran, sich zu entspannen?

Was tun Sie, statt sich zu entspannen?

Was wiirde es einfach machen?

Eine andere Moglichkeit ist, nach den Konsequenzen des Gegenteils zu fragen, nach dem
was oft ausserhalb des subjektiven Weltmodells liegt:

Was wiirde passieren, wenn du es titest?

Hast du etwas zu befiirchten?

Auch hier kann ein Glaubenssatz zur Antwort kommen.
weitere Fragen:

Was passiert, wenn du es nicht tust?
Was passiert nicht, wenn du es tust?
Was passiert nicht, wenn du es nicht tust?

Eine Frage, die ich immer stellen kann, um den Sprecher mit seinen Erfahrungsgrund-
lagen in Beziehung zu setzen:

Wie weisst du das?

Regeln iiber Notwendigkeit

Ich sollte, ich muss, es ist nétig, du solltest, du misstest, es ist absolut notwendig, ich
werde, es ist Ublich, Vorschrift ist Vorschrift

Diese Worter driicken aus, dass jemand keine Wahlmaglichkeit sieht. Also fragen wir:

Ich muss ein perfektes Produkt abliefern. - Was waére, wenn dein Produkt nicht perfekt
wére?
Was hindert dich daran, ein work in progress abzuliefern?
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Was hindert dich daran, etwas abzuliefern, das noch Entwicklungspotential, und damit
eine Zukunft hat?

Was wiirde passieren, wenn Sie das anders oder (iberhaupt nicht machen?

Mit diesen Fragen zwingen wir den Gesprachspartner dazu, dass er die vermeintlich
unmaogliche Handlung, zumindest in der Vorstellung, ausfiihrt. Das ist bereits ein erster
Schritt. Zudem muss der Gefragte sich mit moglichen Konsequenzen und Alternativen
auseinandersetzen.

Ich muss mich immer um alles kiimmern. - Sonst passiert was? - Sonst mégen mich die
Menschen nicht.

Oft werden unausgesprochen zwei Angelegenheiten voneinander abhangig gemacht.
Immer wenn der Gesprachspartner behauptet, dass das eine notwendig ist, um das
andere zu erreichen, liegt diese Generalisierung vor: Die jetzt vorliegende wenn/ dann-
Beziehung kann ich nun weiter hinterfragen, indem ich sie umdrehe: Wenn du dich um
andere Menschen kiimmerst, werden sie dich dann mégen?

Ich muss dieser Person aus dem Weg gehen - Was wiirde geschehen, wenn du es nicht

titest? oder: Was waére das Schlimmste, das geschieht, wenn du es nicht titest?

Man fragt nach dem best- oder schlimmstmaoglichen Szenario: Damit frage ich nicht in
erster Linie nach den Konsequenzen, sondern nach handlungsleitenden Werten. Was
sind die Bedingungen fiir eine selbstgesetzte Grenze?

Maogliche Fragen sind:

Was wird der schlimmste/ beste Fall sein, der eintritt?

Was hast du erlebt, dass du das sagst?

Wie weisst du, dass das, was du sagst, stimmt?

Bist du da absolut sicher?

Nur mal angenommen, du wiirdest dich hier tauschen ...?
Wenn das Problem nicht bestiinde ...? (Satz nicht beenden!)
Angenommen, wir fanden eine Lésung ...?

Werturteile & Behauptungen

Allgemeine Regeln (oft auch Sprichworter), die ohne Angabe der Quelle verabsolutiert
werden. Um solche Platitiden in Frage zu stellen, wollen wir herausfinden, wie der
Sprecher liberhaupt zu dieser Uberzeugung gelangt ist. Es gibt zwei Moglichkeiten:

1. sie basiert auf eigenen Erfahrungen
2. er hat eine fremde Meinung unhinterfragt ibernommen

Ndutzliche Fragen sind hier:

Wer sagt das?

Wie kommst du darauf? Woher kommt diese Meinung?

Ist das zwingend so oder wire auch eine andere Interpretation der Ereignisse még-
lich?

Bist du sicher? Ist das bewiesen?

Hast du dich jemals getauscht?

Typische Formulierungen:

Es ist falsch, zu ..., am besten ist ..., es ist verrlickt, dass ..., es stellt sich die Frage ..., hierzu
muss man Folgendes sagen ..., es ist sinnlos, ein Unsinn, selbstversténdlich, klar, logisch
etc

Es ist wichtig, \Weiterbildungskurse zu besuchen

Vertritt man die eigene oder eine fremde Ansicht? Das geht oft nicht aus der Ausserung
hervor. Wir Gbernehmen die Meinungen und Uberzeugungen anderer, als ob sie Tat-
sachen waren, insbesondere wenn sie von anerkannten Autoritaten kommen. Aber letzt-
lich bleiben sie Meinungen. Und auch Albert Einstein kann sich irren.

Es ist Zeitverschwendung, (ber solche Dinge zu diskutieren - Wer sagt das? Woher
weisst du das? (Uberzeugungsfrage; chunking up)

Fiir wen ist das Zeitverschwendung? Wessen Zeit verschwenden wir? (Infofrage;
chunking down)

Es waire ein Fehler, jetzt nachzugeben! - Wer sagt das? Woher weisst du das? Stimmt
das? Hast du dich je geirrt? Bist du sicher?
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Es ist falsch, Geflihle zu zeigen. - Wer sagt das? Fiir wen ist es falsch?

Es ist nicht die Zeit, Bedingungen zu stellen. - Wer sagt das? Wo steht das geschrieben?
Wer oder was bestimmt die Zeit?

Es gibt keine zweite Chance flir einen ersten Eindruck. - Aber es gibt immer eine erste
Chance fiir einen zweiten Eindruck! (Manchmal muss man Unsinn mit Unsinn kurieren!)

Gedankenlesen

Wenn jemand zu wissen glaubt, was ein anderer denkt. Projektion: Wir nehmen an, der
andere denkt und funktioniert wie wir.

Herausfinden und bewusst machen, aufgrund von welchem Erlebnis und aufgrund wel-
cher Indizien der Gesprachspartner zu seinen Schliissen kommmt, wie er weiss, was er zu
wissen glaubt.

Er lehnt mich ab. - Was tut er, dass Sie glauben, er lehne Sie ab?

Allen in der Abteilung geht das auf die Nerven! - Wie wissen Sie, dass es allen auf die
Nerven geht?

Das interessiert dich ja sowieso nicht - Wie weisst du, dass mich das nicht interessiert?

Ich weiss, Sie finden mein Problem trivial, aber ... - Woraus schliessen Sie, dass ich |hr
Problem trivial finde? Was tue ich, das Sie glauben lédsst, dass ich |hr Problem trivial finde?

Das kapierst du nie. - Wie kommst du darauf?

Offensichtlich mégen mich meine Eltern nicht. - Fiir wen ausser dir ist das offensicht-
lich? Was macht es (anscheinend) so offensichtlich, dass deine Eltern dich nicht mégen?
oder:

Und wenn es so waire ...?7
Auch Prognosen gehoren in diesen Zusammenhang:
Damit wirst du garantiert Schiffbruch erleiden ...

Wenn ich eine solche Ausserung hinterfrage mit “Wie weisst du das?" resultiert daraus
meistens ein Glaubenssatz liber Bedeutung oder Ursache/ Wirkung.
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VERKNUPFUNGEN IN FRAGE STELLEN

Glaubenssatze iiber Bedeutung

Hier handelt es sich um Satze, die die Gleichwertigkeit zweier Ereignisse behaupten, Wie

interpretiert der Gesprachspartner Ereignisse, welche Bedeutung gibt er ihnen? Wenn die
Bedeutungszuschreibungen zu einem einschrankenden Weltmodell flihren, lohnt es sich,

diese mit "Dekonstruktions"-Fragen in Frage zu stellen.

Er interessiert sich nicht mehr fiir das Geschéft wie friiher, da erimmer zu spéat kommt -
Woher weisst du, dass er zu spat kommt, weil er sich nicht mehr fiir das Geschéft inte-
ressiert?, Kénnte es auch andere Griinde geben’

Ihr Produkt kann nicht so gut sein, wie Sie behaupten, sonst wére es bekannter. - Also
alles, was bekannt ist, ist gut?

Du liebst mich nicht mehr, weil du mir keine Blumen mehr mitbringst. — Also Blumen
bedeuten Liebe und keine Blumen bedeuten keine Liebe? Sind Blumen die einzige Art,
Liebe auszudriicken?

Auf solche Gleichsetzungen kann man folgendermassen reagieren:
Ist das immer so?
Kennst du einen Fall, in dem x nicht y bedeutet?

oder mit verschiedenen Gegenbeispielen die Gleichsetzung ad absurdum fiihren, zB:
Er schaut mich nie an, wenn er mit mir spricht: Er mag mich nicht. —

Hast du schon jemals beim Sprechen weggeschaut, obwohl du deinen Gespréachs-
partner mochtest? Hat dich noch nie jemand, der dich mag, beim Sprechen nicht
angeschaut? Also: Nichtanschauen bedeutet Nichtmégen? Telefonierst du nur mit
Leuten, die du nicht magst?

Nichtraucher sind langweilige Menschen ! — Heisst das: Raucher sind generell interes-
sante, kurzweilige Leute? — Kennst du auch Nichtraucher, die interessant sind? — Kennst du
auch Raucher, die nicht so interessant sind? — Entscheidet die Anzahl der Zigaretten, die
jemand raucht, wie interessant er ist?

X =Y
nichtx = vy

X = nichty
nicht x = nichty

Glaubenssadtze iiber Ursache und Wirkung

Wie erklart der Gesprachspartner Ereignisse, was fir Ursache-Wirkung Hypothesen
konstruiert er? Ist diese Ursache-Wirkung-Schleife zwingend?

Meist bezieht sich x auf das Verhalten eines anderen, und y ist unser innerer Zustand,
sind innere Prozesse oder ist unser Verhalten nach aussen.

Beispielsweise: Wenn Ehepaare denken, der andere sei die Ursache des Problems.

Wenn du zuschaust, werde ich immer nervés - Wie kann meine Gegenwart dich nervés
machen? - Wie bewirkt das, was ich tue, dass du meinst, dich so flihlen zu miissen?

Ihre stidndige Nérgelei macht mich krank - Was geht in dir vor, wenn sie nérgelt?
Sie zwingt mich, mich einzuschrinken. - Wie genau, zwingt sie dich, dich einzuschrénken?
Mit einem Revolver? oder: Was tut sie, damit du dich einschrdnken willst?

Ich bin enttauscht, weil du mich nicht angerufen hast. — Ist enttduscht sein die einzige
magliche Reaktion?

NLP geht zu schnell, um wirksam zu sein!

Die deutsche Sprache stellt uns mit einer Reihe von reflexiven Verben ein sehr niitzliches
Hilfsmittel zur Verfligung:

Sie argert mich. - Wann argerst du dich lber sie?

fragt nach dem Ausloser, legt aber gleichzeitig nahe, dass der Sprecher sich selbst
argert, was er ja gar nicht musste.
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Manchmal ist das Ursache/ Wirkung-Verhaltnis nicht so offensichtlich:
In meinem Alter findet man keinen Job mehr ... - Wie weisst du das? Bist du absolut
sicher?

Auch Ursache/Wirkung-Glaubenssatze kann ich mit Gegenbeispielen in Frage stellen:
Die mangelnde Anerkennung wirkt demotivierend. - \Warst du auch schon einmal moti-
viert, obwohl! du keine Anerkennung bekommen hast? Hast du auch schon Anerkennung
bekommen und warst trotzdem nicht allzu motiviert?

UMGANG MIT LIMITIERENDEN GLAUBENSSATZEN:

e "Fakten" und Fiktionen auseinandersortieren und Glaubenssatze als solche
kenntlich machen (Sie sind also der Meinung, dass ..., Wie erkldren Sie sich das?)

* die Konsequenz des Glaubenssatzes bewusst machen: Wenn jemand realisiert,
dass das, was ihn einschrankt, erstens ein Glaubenssatz ist und nicht eine Tat-
sache und zweitens negative Konsequenzen hat, ist er eher bereit zu einer
Veranderung

* den Glaubenssatz in Beziehung setzen mit dem Ursprungserlebnis (Beruht die
Deutung auf eindeutigen Tatsachen?)

* alternative Deutungen finden (kann man das Ursprungserlebnis auch anders
deuten?)

* digitales Denken in analoges verwandeln (sowohl/ als auch statt entweder/
oder)

* eingrenzen auf einen bestimmten Glltigkeitsbereich (mit Gegenbeispielen)
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SCHLAUE FRAGEN - UBUNGSSATZE

Immer hangt alles an mir.

KOGNITIONSFRAGEN

Was bedeutet das fir dich?

Wie erklérst du dir das?

Wohin fihrt das noch?

Was wiirde passieren, wenn du dich dagegen schlitzst?

Suchst du Wege, wie du dich entlasten kannst?

PROZESSFRAGEN

Ist ja Wahnsinn. Wie schaffen die das, dir alles anzuhdngen?

Was tust du oder unterlasst du, um zuzulassen, dass andere dir alles anhdngen
kénnen?

WAHRNEHMUNGSFRAGEN

Was genau héngt an dir?

Erzahl mir ein paar Beispiele?

SCOPEFRAGEN

Alles?

Immer?

PROVOKATION/ REFRAMING

Hast du alles Hdnger um dich?

Bist du die einzige kompetente Person in deinem Umfeld?

Da ist aber eine Verdnderung hangig.

Bist du ein Christbaum?

Hast du es schon mit Viagra versucht?

Ich lasse mich von dir nicht unter Druck setzen.

Was gibt dir das Gefiihl, dass ich dich unterdriicke?

Was kann ich anders machen?

Was wiére eine konstruktivere Vorgehensweise?

Wie kénnen wir da am ehesten weiterkommen?

Mein Partner treibt mich zum Wahnsinn.

Willkommen im Club der Wahnsinnigen!

Da lauft offenbar was.

Wie schafft er das?

Kann man dich so leicht antreiben?

Man kann nichts erzwingen.

Ist Zwang der einzige Weg, etwas zu erreichen?

Welches Vorgehen ware erfolgversprechender?

Was gibt dir die ultimative Gewissheit, dass man hier mit absolut gar keiner denkbaren
Massnahme weiterkommen kann?

Was gibt es zu verlieren, wenn man die Situation einfach als unverédnderbar akzeptiert?
Ja, méchtest du denn etwas verdandern?

Angenommen, es gébe einen Weg ...

Diese Reorganisation ist eine reine Alibitibung.

Manchmal flihren auch Alibiiibungen zum Ziel.

Was wird genau reorganisiert?

Was spricht daflir, dass keine ernsthaften, niitzlichen Ziele dahinterstecken?
Was mdsste anders laufen?

Wie kénnte man das besser reorganisieren?

Ist jede einzelne Massnahme der Reorganisation flir die Flichse?

Ich bin ein Antitalent.

Wie hast du das gemerkt?

Ich arbeite und arbeite und bringe es nie auf einen griinen Zweig.
Du bist ja auch keine Blattlaus.

Grtine Zweige sind diinn und kénnen schnell abbrechen.

Sie hat etwas gegen mich.

Sie kommt mir immer frech.

Wenn ich meine Geschaftspartner motivieren muss, stehe ich immer wieder an.
In unserer Firma herrscht das totale Chaos.

Ich habe die Hoffnung aufgegeben.

Was hast du dir friiher erhofft?

Was geht in dir vor, wenn du dir etwas erhoffst?

Was musst du tun, um eine Hoffnung langfristig aufrecht zu erhalten?
Was tust du, wenn du eine Hoffnung aufgibst?
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Meine Arbeit langweilt mich.

Ist deine Arbeit das einzige, das dich langweilt?

Ich kann mich im Moment nicht entscheiden.

Dann lass es bleiben!

Ich kann mir schon denken, was er denkt.

Auf dich ist kein Verlass.

Die besten Manner sind immer schon verheiratet.

Was waren das flir Ménner, bevor sie verheiratet waren?

Heisst das: Erst die Heirat macht Ménner wirklich gut? Dann nimm dir irgendeinen und
entwickle ihn!

Was sind fir dich die besten Manner? Welche Qualitdten suchst du?
Sie Uberlasst immer mir die unangenehmen Aufgaben.

Er pfliickt sich immer die Rosinen aus dem Kuchen.

Es ist ihm scheissegal, wie ich mich dabei fiihle.

Ich kann nicht immer nachgeben.

Ich bekomme keine Anerkennung

Mein Chef ist total unsensibel.

Er interessiert sich Giberhaupt nicht dafiir, was andere denken.

Ich bin enttauscht, dass er sich nicht aus den Ferien zurlickgemeldet hat.
Ich habe keine Zeit.

Womit fillst du deine Zeit?

Woflir hast du Zeit?

Wofiir méchtest du Zeit?

Héttest du gern mehr Freizeit?

Wieviel Zeit fehlt dir?

Wer verplant deine Zeit?

Was frisst deine Zeit?

Ich vermisse konstruktive Beitrage meiner Mitarbeiter.

Ich brauche deine Hilfe.

Sie lehnt mich ab.

Ich muss aufpassen, dass ich mich nicht in Kleinigkeiten verzettele.
Ich will fiir dich nur das Beste.

Das ist ja lieb. Darf ich entscheiden, was flir mich das Beste ist?
Immer muss ich nachgeben.

Ja dann halt!

Ich bin nie zufrieden.

Ich kann ihm nicht die Wahrheit sagen.

Was wiirde passieren, wenn du ihm die Wahrheit sagst?

Von welcher Wahrheit sprichst du (berhaupt? Von deiner? Hér doch mal seine Sicht
der Dinge.

Es ist immer das gleiche mit dir.

Von dir hatte ich etwas mehr Reife erwartet.

Streit ist das Ende einer Beziehung.

Es deprimiert mich, dass du mir nie hilfst.

Die Leute sind nicht motiviert.

Ich bin zu tollpatschig.

Vertrauen ist gut, Kontrolle ist besser

Bei uns wird sich sowieso nichts andern.

Wer Fehler macht, ist ein Versager.

Menschen ab einem gewissen Alter konnen sich sowieso nicht mehr verandern.
Meinem Chef kann ich es nie recht machen.

Friher war alles besser.

Gefluhle sind am Arbeitsplatz absolut fehl am Platz.

Die da oben machen sowieso, was sie wollen.

Bei uns ist sich jeder selbst der nachste.

Ohne hierarchische Macht sind auch die besten Argumente nichts wert.
Wie es wirklich steht, erfahren wir sowieso nicht.

Ich bin zu nahe am Wasser gebaut.

Mitarbeiter konnen Vorgesetzte nicht andern.

Unseren Vorgesetzten konnten wir niemals all das sagen, was wir denken.
Der Ehrliche ist bei uns immer der Dumme.

Was ich hier mache, interessiert ohnehin keinen.

Solange man erfolgreich ist, braucht man nichts zu verandern.

Da ist eine gewisse Hemmschwelle, Leute spontan anzusprechen.
Ich bin zu impulsiv.
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Ich bin zu vorsichtig.

Ich bin zu dick.

Ich muss in meinem Leben mal rausmisten.

Die Zeit ist noch nicht reif.

Wenn ich etwas tun muss, dann kann ich es nicht.

Wenn mir etwas wirklich am Herzen liegt, geht's meistens schief.
Gewisse Dinge konnte ich von Leuten libernehmen, die ich bewundere.
Ich setze mich immer wieder unter Druck.

Ich brauche eine Struktur.

Ich mochte mehr Selbstsicherheit.

Sie sollten unbedingt an Ihren Kommmunikationsskills arbeiten.
Ich komme auf Sie zu.

Wann darf ich mit Ihrem Bescheid rechnen?

Wie wissen Sie, wann der richtige Moment fir Sie gekommen ist?
Mit der Umsetzung hapert es noch etwas.
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VORGEHENSTIPPS

Pacing vor dem Leading

Bevor man mit Fragen einhakt, ist es ganz wichtig, einen guten Rapport mit dem Ge-
sprachspartner herzustellen, indem man Verstandnis fir seine Sichtweise zeigt und diese
entpersonlicht und "normalisiert”

Pacing kann mit mit Hilfe von Rekapitulieren, Binsenwahrheiten, unpersonlichen oder
anderen Sichtweisen und Generalisierungen geschehen

Moéglich, dass das so ist ...

Das ist eine Meinung, die man oft hort ...

So denken viele mit guten Griinden ...

Ich kann verstehen, dass du ...

Das habe ich im ersten Moment auch gedacht ...

Yes Set erzeugen

"Rapport" heisst, sich bemiihen, das man vom Gesprachspartner als glaubwirdiger
Gesprachspartner ernst genommen wird.

Einwilligung zum Fragen holen, insbesondere provokative Fragen
ankundigen

Jetzt mal eine ketzerische Frage ...
Da kénnte man sich ja fragen ...
Da stellt sich die Frage ...

Nach dem Wert in einem Satz fragen oder diesen rekapitulieren,
Veranderungswunsch heraushoren

Offenbar liegt dir sehr am Herzen, dass ...

Was gewinnst du, wenn du Dinge vor dir herschiebst?

Das Buch enthélt viele niitzliche Informationen. — Also ist Nditzlichkeit flir dich etwas
Wichtiges? Was bedeutet niitzlich fiir dich? Wie weisst du, wenn etwas niitzlich ist?

Was bringt dir Nditzlichkeit ? (chunk up)

Das ist mir zu teuer! - Also ist der Preis fiir Sie ein wichtiges Entscheidungskriterium?
Adjektive bewerten, schmicken, trennen. Adjektive sind menschengeschaffen. Die Natur
kommt nicht mit Adjektiven. Die Natur kennt nur "Wetter". Ob das schon oder schlecht ist
kann erst das menschliche Bewusstsein entscheiden, das ganz bestimmte Absichten ver-
folgt und Bewertungen bereit hat. Fiir den Bauern, der nach einer Diirreperiode auf
Regen hofft, ist das Gewitter die Erldsung. Fiir den Ferienreisenden, der sich auf Sonnen-
schein eingestellt hat, natirlich iberhaupt nicht. Ein Adjektiv ist Hinweis auf einen Wert
des Sprechers.

Anhand des Gehorten blitzschnell erkennen, welche Metamodell-Kate-
gorien geaussert werden (zB. Nominalisierung, vages Verb, fehlender
Bezug, Gedankenlesen, Ursache/ Wirkung etc)

Es ist nltzlich, die verschiedenen Muster des klassischen Metamodells sofort zu erken-
nen, was nicht heisst, dass man alle auch sofort hinterfragen soll. Welche Formulierun-
gen weisen auf Tilgungen, Verzerrungen, Verallgemeinerungen hin und was stecken
allenfalls fur einschrankende Vorannahmen im Gesagten?

Die vier wichtigsten Vorannahmen erkennen, die immer wieder fur
einschrankende Denkmuster verantwortlich sind:

Folgenden vier (von insgesamt 10) Kategorien von Vorannahmen ist in diesem
Zusammenhang besondere Aufmerksamkeit zu schenken.:

a. "Schwarz-Weiss-Denken statt Graustufen™ (digital statt analog)

b "Einfalt statt Vielfalt" (Es gibt nur eine Mdglichkeit oder Ursache)

c. "die ewige Gegenwart"” (Man denkt nicht an ein Vorher oder Nachher. Wo der
Zeithorizont ins Spiel kommt, gibt es Bewegung und Entwicklung.)

d. "Opfer vs. Tater" (Wenn man keinen eigenen Gestaltungsspielraum wahrnimmt)
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Mapping Out/ Outmapping

Statt sich wie beim klassischen Meta-Modell an bestimmten Ausserungen festzubeissen,
ist es viel nltzlicher, Fragen nur zielfihrend zu verwenden und sich vorab zu tberlegen,
wohin man die Aufmerksamkeit des Gefragten lenken will. Zu diesem Zweck habe ich
mein Fragemodell "Mapping out/ Outmapping"” entwickelt. Nutzen Sie dieses. Es macht
Vieles viel einfacher.

Es ist gerade in der Anfangsphase nutzlich, nicht in konkrete Inhalte einzu-
tauchen, sondern auf der Prozessebene zu bleiben.

Analog zur Algebra, wo man mit Buchstaben jongliert, bis man am Ende eine simple
Formel hat, die man beginnt numerisch zu berechnen sollte man Details generell im
Losungsbereich, nicht im Problembereich erfragen. Tendenziell verstarken Details einen
Zustand. Und wer méchte schon den Problemzustand unnétig verstarken?

Im Business-Alltag kann es durchaus sinnvoll sein, mit Wahrnehmungsfragen primar
nach Fakten zu fragen. Wo es um die psychische Realitat geht, fragt man anfanglich
besser mit Kognitionsfragen nach verdeckten Glaubenssatzen. Dort hat man das grosst-
maogliche Veranderungspotenzial.

Es geht nicht nur um Frage und Antwort. Es geht darum, Reaktionen zu
erzeugen

Andere Moglichkeiten anstelle von Fragen:
* Absichtliches Missverstehen
* Unterstellungen
* Schweigen, Augenbrauen hochziehen und warten
* Provokation

Solange fragen, bis Augensuchmuster ausgeldst werden

Erst wenn die Augen sich als Reaktion auf eine Frage suchend bewegen, weiss man, dass
der Gefragte sich auf einen inneren Suchprozess eingelassen hat und nicht einfach die
Informationen wiedergibt, die ihm schon bewusst zur Verfligung stehen. Letztendlich
kann nur dort kann etwas Neues entstehen.

Veranderungsbereitschaft erzeugen

Glaubenssatze verandern ist nichts Einfaches. Deshalb muss man sich zuerst darum
bemiihen, Veranderungsbereitschaft zu erzeugen, indem man
a. bewusst macht, dass der Glaubenssatz einschrankend wirkt und
b. Hoffnung erzeugt, dass es auch anders sein konnte, dass Veranderung grund-
satzlich maoglich ist und
c. Veranderungsschritte erarbeitet und
d. das Commitment holt, dass jemand diese Schritte auch geht.

Und zum Schluss:

Wissen und Konnen sind zwei paar Schuhe. Flr erste bewusste Einsichten soll dieser
Text dienen. Die intuitive Kompetenz muss naturlich eingeubt werden.

Um Wissen zu schlafwandlerisch intuitivem Konnen zu machen und ein umfassendes
Kommunikationsrepertoire zu vermitteln, habe ich TALKER ONE, TWO, THREE entwickelt.
In diese Ausbildungsreihe habe ich alles Sinnvolle, Niitzliche und Bewahrte, das mir im
Bereich Kommunikation jemals begegnet ist, integriert und zu einem koharenten Modell
verdichtet, das Lernen und Anwendung leicht macht und somit Zeit, Geld und Aufwand
spart. Und schnell zu den Erfolgserlebnissen fiihrt, die einen dranbleiben lassen.
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TALKER ONE, TWO, THREE ...

Das Medium von Uberzeugungs- und Veranderungsarbeit ist die Sprache. Je versierter
man dieses Medium beherrscht, desto schneller und nachhaltiger sind die Erfolge. Der
Mensch hat zwei Ohren, zwei Augen, zwei Hande, zwei Flisse. Aber nur einen Mund.
Machen Sie das Beste draus - TALKER ONE, TWO, THREE!

TALKER ONE - HYPNOTALK & SCHLAUE FRAGEN - schlagfertige und witzi-
ge Kommunikation fiir Profis

Wie Sie mit Hypnotalk konfliktfrei und beflligelInd kommunizieren. Und wie Sie mit
meiner Version des NLP-Meta-Modells — reduced to the max auf 6 Fragearten nur noch
die Fragen stellen, die wirklich weiterfihren. Lernen und verinnerlichen Sie die
Sprache der Veranderung.

TALKER TWO: BUSINESS- & VERKAUFSHYPNOSE - elegantestes, subtiles
Schmiermittel fiir jeden, der Uberzeugungsarbeit machen moéchte oder muss:
"The Licence To Sell"

Geschittelt von Einwéanden, aber nicht gerthrt, wenn wir eine plausible und gewin-
nende Entgegnung bereit haben. Neben vielen frischen und unverbrauchten Uber-
zeugungstools lernen Sie hier eine Methode kennen, wie Sie Einwande und Glaubens-
satze aushebeln konnen — simpel, aber verbliiffend. Viele richten mit logischem Argu-
mentieren mehr Schaden an, als dass sie etwas gewinnen. Hier lernen Sie das Gegen-
Uber elegant bei den Emotionen packen und konstruktiv flihren. So lernen Sie das
nirgendwo sonst.

TALKER THREE: SPINNER - interessieren Sie sich fiir Hypnose? Hier trainie-
ren Sie Uberzeugungsarbeit, die unter die Haut geht - die entscheidenden
Momente in Zeitlupe

In einem Gesprach, ob Coaching, Verkauf oder jegliche Art von Uberzeugungsgesprach,
wird viel gesprochen. Da zahlt, was haften bleibt und da gibt's nur eins: Hypnose! Neben
Hypnotalk XXL trainieren Sie hier die ultimative Fragetechnik — 12 Fragearten und was sie
bewirken. Und dazu: Idiolektik — was die individuelle Ausdrucksweise liber den Sprecher
verrat. Mehr brauchen Sie nun wirklich nicht, um mit Herz, Witz und Griitz Ihr Uberzeu-
gungsnetz zu spinnen.

Von der ganzen TALKER-Ausbildungsreihe kdnnen Uberzeugungsarbeiter aus Coaching,
Fihrung, Training, Verkauf, Schule, Familie und last but not least — Freizeit profitieren.

TALKER ONE, TWO THREE - fiir schlaue Uberzeugungsfiichse
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