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wingwave® — das Kurzzeit-Coaching fur Manager,
Flihrungskrafte, Sportler, Kiinstler und Kreative
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Wingwave - wie der Fliigetschiag
wines Schmettertings.

Cora Besser-Siegmund
Harry Siegmund (Hrsg.)

Erfolge bewegen
Coach Limbic

Aions- und Leistungscoaching
mit der wingwave-Methode

Jrvimaasy

Wache REM-Phasen, NLP und
Kinesiologie werden zu wingwave®

cheres Auftreten mit

Erfolge bewegen. Blockaden |6sen. Spitzenleistung erzielen.

wingwave®-Trainings 2008-2009 fiir Coaches, Trainer, Psychotherapeuten, Arzte — Basisausbildung
Preis: 1.300,— Euro zzgl. MwsSt. Im Preis enthalten sind bereits die Teilnahme am wingwave®-Service fir das laufende Kalenderjahr sowie ausfuhrliche Powerpoint-Prasentationen!

Bad Staffelstein [Kommunikationstraining
Simmerl GbR,Vandaliastr: 7, D-96215 Lichtenfels,
Tel. +49 9571 4333,
kommunikationstraining@simmerl.de,
www.simmerl.de]

Termine: 15.-18.12.2008

11.-14.05.2009 + 14.-17.12.2009

Trainer: Claudia Simmerl

Berlin [SKE, Heylstr: 24, D-10825 Berlin,
Tel. +49 30 85079977, SKEschmidt@aol.com]
Termin: 19.-22.03.2009 + 19-22.11.2009
Trainer:Wolfgang R. Schmidt, Karin Schmidt

Berl IN [Eilert Coaching, Falkenhagener Str: 22,
D-13585 Berlin, Tel. +49 30 36415580,
mail@eilert-coaching.de,
www.wingwave-ausbildung.de]

Termine: | 1.-14.12.2008 + 23.-26.04.2009
Trainer: Dirk W. Eilert

Bochum / Witten [Wingwave-Aus-
bildung-Ruhr; Rigeikenstr. 25, D-58452 Witten,

Tel: +49 163 4415155, wingwave.coaching@yahoo.de
www.wingwave-ausbildung-ruhr.de]

Termine: 05.-08.03.2009

Trainer: Manfred Labotzke, Beate Hilzenbecher,
Carola Miiller

Bonn [Coachingakademie, Kurt-Schumacher-
St 2, D-53113 Bonn, Tel: +49 228 2425005,
office@coachingakademie-bonn.de,
www.coachingakademie-bonn.de]

Termine: 05.-09.03.2009 + 22.-25.10.2009
Trainer: Jorg Abromeit

Diisseldorf [Syntegron®,
Sonderburgstr: |a, D-40545 Diusseldorf,
Tel. +49 2115 560233, Rrtual@aol.com]
Termin: 12.-15.03.2009 + 01.-04.10.2009
Trainer: Robert Reschkowski

Essen [Institut KP-Business, Frintoperstr: 470,
D-45359 Essen, Tel. +49 201 8696701,
karin.paetze@kp-business.com,
www.wingwave-ausbildung.de]

Termin: 07.-10.05.2009

Trainer: Dirk W. Eilert

Hambu I'g [Besser-Siegmund-Institut,
Monckebergstr. | 1, D-20095 Hamburg,

Tel. +49 40 — 32 00 49 36,
info@besser-siegmund.de]

Termine: 04.-07.12.2008

16.-19.04.2009 + 11.-14.06.2009
08.-11.10.2009 + 03.-06.12.2009
Supervisionstag: 07.11.2009

Trainer: Cora Besser-Siegmund, Harry Siegmund

K&In fachim stark,

SIALLDE — Souverdn in allen Lebenslagen,
Dechant-Heimbach-Str. 51, D-53177 Bonn Bad
Godesberg,Tel. +49 178 2481106, wwwisiall.de]
Termin 2009 und weitere Infos auf Anfrage
Trainer:Achim Stark

Internationaler Supervisionstag
7. November 2009

Ressourcen-Coaching fur Zuversicht, Begeisterun

g und Zufriedenheit

im Leistungskontext”
Gastreferent: Dr: Gunther Schmidt

Miinchen [Achim stark,

SIALL.DE — Souverdn in allen Lebenslagen,
Dechant-Heimbach-Str. 51, D-53177 Bonn Bad
Godesberg,Tel. +49 178 2481106, wwwisiall.de]
Ort: Bayrisches Rotes Kreuz, Miinchen
Termin: | 1.-14.6.2009 (Fronleichnam)
Trainer:Achim Stark

Recklinghausen

[SENSIT bilden und beraten, Otto-Burrmeister-
Allee 24, D-45657 Recklinghausen,

Tel. +49 2361 17306,
j.schlegtendal@sensit-info.de, wwwi.sensit-info.de]
Termin: 11.-14.12.2008 + 25.-28.06.2009
Trainer: Jan Schlegtendal

Saarbriicken [Seminarzentrum

Schloss Falkenhorst, Zur Fabrik 2,

D-66271 Kleinblittersdorf,

Tel. +49 6805 911662, info@szsf.de, wwwi.szsf.de]
Termin: 27.-30.11.2008 + 18.-21.12.2008
02.-05.04.2009 + |1.-14.06.2009
24.-27.09.2009 + 17.-20.12.2009

Trainer: Udo Pink

Stuttgart

[Peter Kensok, M.A. — Kommunikationstraining,
Stitzenburgstral3e 18, D-70182 Stuttgart,

Tel. +49 711 243943, wingwave@kensok.de]
Termine: 21.-24.5.2009 + |.-4.10.2009
Trainer: Peter Kensok

Co-Trainerin: Eva Neumann

Trler [rondo, Mechtelstr: 6, D-54293 Trier;

Tel. +49 651 — 30 07 37, rondo trier@t-online.de]
Termine: 18.-21.3.2009 + 28.-31.10.2009
Trainer: Beate Schaeidt, Hans-Josef Schmitt

Basel / Schweiz

[Roger Marquardt, Pfeffingerstra3e 18,

CH-4053 Basel, Tel. +41 61 3614142,
info@coaching-basel.com, www.coaching-basel.com]
Termin: 25.-28.03.2009 + 18.-21.11.2009
Trainer: Roger Marquardt

Zirich / Schweiz

[NLP-Akademie Schweiz,

BuckstraBe 13, CH-8422 Pfungen,

Tel. +41 52 3155252, info@nlp.ch, www.nlp.ch]
Termin: 21.-24.05.2009

Trainer: Arpito Storms

Abano Terme (bei Venedig) / Italien
[Metaforum international Ltd., Akademie fir Kom-
petenzentwicklung, Gottschalkstr: 7, 13359 Berlin,
Tel. +49 30 944114900, info@metaforum.com]
Termin: 03.-08.08.2009

Trainer: Cora Besser-Siegmund

Vertiefungsseminare fiir wingwave®-Coaches werden zu folgenden Themen angeboten:
Imaginative Familienaufstellung — Imaginationsverfahren — Provokatives Coaching
Timeline-Coaching — Organisations- und Themenaufstellung — Work-Life-Balance
Performance- und Préasentationscoaching — Energetische Psychologie

Weitere Termine, Coaches in |lhrer Nahe
und vieles mehr unter:

www.wingwave.com



Regine Rachow
Chefredakteurin

Wunder geschehen

s war ein britischer Historiker, der das Publikum auf den Unterschied aufmerksam machte: ,,Er ist Po-

litiker und nicht der Messias.* Und es war ein zweiter Historiker, wieder ein Brite, der nach der Wahl in
den USA den Sieg Obamas mit einem Mythos zu erkldren versuchte, auf den ,,jedermann nur zu gern zu-
riickgreift — dass ndmlich Amerika das Land ist, wo Wunder geschehen®.

Man mag iiber den Wunderglauben ldcheln, aber er ist keine amerikanische Erfindung. Er zieht sich sehr
vital durch die Geschichte, tiberlebte Aufkldrung, Industrialisierung und Sozialismus. Menschen glau-
ben an den Heiland und seine Auferstehung. Sie glauben an die Weltformel, an Gewinnmaximierung und die
Selbstreinigungskraft des Marktes, an eine gerechte Welt, an den Stein der Weisen. Und gern auch an starke
Fiihrer. Uber allem schwebt ungebrochenen der Ur-Glaubenssatz: dass die Zukunft besser wird, als sie, rea-
listisch betrachtet, werden kann. Menschen neigen dazu, ihren Gesundheitsstatus zu {iberschitzen und das
Risiko des Scheiterns in Beruf oder Partnerschaft zu unterschitzen. Allein die Vorstellung, eine Million Dol-
lar zu gewinnen, kann — vollig unbelastet von der sehr geringen Chance — ein Feuerwerk an Hochgefiihlen
der Erwartung auslosen. Die Moglichkeit eines Verlustes macht die Hoffnung auf einen Gewinn noch ver-
lockender. Und das Erstaunlichste: Die Erwartung eines Gewinns 16st prickelndere Emotionen aus, als wenn
man ihn tatsidchlich kassiert. All dies sind Befunde wissenschaftlicher Studien. Neurowissenschaftler zeigen
auf den Bildern von Hirnscans gern die Orte dieser mentalen Eigentlimlichkeiten. Und erkléren ihre Be-
funde mit der Evolution. Denn wenn es Menschen weniger Freude machte, sich fernes Gliick vorzustellen,
als es zu genieflen — was konnte sie je antreiben, danach zu streben?

m Ende also verweist der Wunderglaube nicht auf hdhere Méchte, sondern auf uns selbst, auf die eigene

Kraft, den eigenen Mut. Das ,,Wunder* der jiingsten US-Wahl besteht auch darin, dass ein Parteiappa-
rat einen Politiker aus Fleisch und Blut hervorzubringen vermochte, der Menschen die Zuversicht vermit-
telt, Krise und Depression {iberwinden zu kdnnen — so schwer und tief sie auch sind oder noch werden mo-
gen. Kommunikationsexperten hierzulande haben die Wirkung Obamas gern auf seine Rhetorik reduziert.
Jedoch miissen wir begreifen, dass Charisma nicht allein eine Frage der Rhetorik ist, sondern vor allem eine
Frage der Glaubwiirdigkeit. Das Wahlwunder jenseits des Atlantiks hélt der politischen Klasse hierzulande
den Spiegel vor. Mit Wirkung. Jiingst beklagte Seehofer 6ffentlich die Fehlstellen im hiesigen Spitzenper-
sonal: ,,... richtige Typen, Gesichter, die Meinungen artikulieren und dafiir streiten®. Wer weil3, vielleicht
motiviert das amerikanische Beispiel die demokratischen Parteien hierzulande, ihre Fehlstellen zu besetzen.

Es lebt sich besser mit einem Glauben daran, dass Wunder geschehen, als ohne diesen Glauben. Ich wiin-
sche allen Leserinnen und Lesern frohe Weihnachten — und dies im Namen des gesamten K&S-Teams.

Kommen Sie gut ins neue Jahr. Bleiben Sie uns treu.

Und: Viel Spal3 beim Lesen!

@K’he/ @&wa
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16. WORLDCAMP Brasilien
in Mendes bei Rio de Janeiro

» 01.-20.02.2009

Interkulturelles Lernen in reicher Natur
® Coaching & Aufstellungsarbeit

® NLP: Practitioner bis Trainer

* Hypnotherapie & Kinesiologie

® Schamanische Veranderungswege

2. WELTKONGRESS Brasilien
fiir NLP und Coaching

» 28.01.-01.02.2009

Mit 40 Referenten aus aller Welt.

TRAINER + REFERENTEN IN BRASILIEN:

Tom Best, Jeffrey Zeig, Jalro Mancilha,
Arline Davis, Bernd Isert, Sabine Klenke,
Consuelo Casula, Richard Bolstad u.a.

22. SOMMERCAMP ltalien

in Abano Terme / Venezien

» 19.07.-13.08.2009
NLPe: Practitioner bis Trainer
Systemisches- & Business Coaching
Aufstellungen & Prozessarbeit
Hypnosystemische Beratung
Hypnotherapie & Mentaltraining
Mediation & Systemdialog
Energetische Psychologie u.a.

TRAINER IN ITALIEN:

3 [ 3

Robert Dilts, Stephen Gilligan, Insa
Sparrer, Matthias V. v. Kibed, Gunther
Schmidt, Martina S.-Tanger, Gunthard
Weber, Max Schupbach u.a.

v und Events, wie ...

INFOSYON-KONGRESS 25.-26.07.09
ZUKUNFTSKONGRESS 31.07.-02.08.09
INTEGRATIONSWOCHE 10.-13.08.09

0049.(0)30.94414900
info@metaforum.com
www.metaforum.com
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Friedemann Schulz von Thun mit den Bausteinen zum Modell des ,Inneren Teams*

Das Ying und das Yang
der Kommunikation

Von Regine Rachow

Mit seinen Modellen hat Friedemann Schulz von Thun wesentlich unser Verstindnis vom Mitein-

ander-Reden gepragt. 2009 wird er emeritiert. Ein Fazit seiner Lehren lautet: In der Kommunikation

gibt es kein ,richtig" und kein ,falsch“.

tille im tberfillten Audimax auf dem Uni-Campus am

Hamburger Grindel. Wir horen eine kleine Beziehungs-
geschichte aus dem Alltag. Eine junge Frau hat sich gemel-
det, um von ihrem Beispiel zu berichten. Also, beginnt sie,
vor kurzem war sie krank und ihr Freund habe sie ein, zwei
Tage sehr fiirsorglich gepflegt. Doch dann, als er einmal Tee
ans Bett brachte und sie dabei weckte, habe sie ihn wohl et-
was miirrisch abgefertigt. Der Professor macht einen Schritt
nach vorn an den Rand des Podiums: ,,Und was sagte Thr
Freund darauthin?* Gut 450 {iberwiegend sehr junge Men-

schen spitzen die Ohren. Die Studentin holt Luft. ,,Er sagte:
,Dir kann man aber auch nix recht machen.

Im Auditorium kommt Freude auf. Den Satz kenn’ ich doch
irgendwie, sagt meine Nachbarin zur Rechten amiisiert und
tippt ihn mit leisem Klicken in ihren Laptop. Die leicht ge-
nervte Auskunft am Krankenbett scheint ein schones Ge-
meinschaftsgefiihl zu stiften. Es ist noch keine Viertelstunde
seit Vorlesungsbeginn vergangen, und schon herrscht im
Horsaal eine Atmosphire herzlicher Ubereinkunft dariiber,

6 KOMMUNIKATION & SEMINAR 6/2008



wie schwierig es bisweilen ist, miteinander zu reden. Frie-
demann Schulz von Thun geht zuriick zum Overheadpro-
jektor und schreibt den Satz auf eine Folie in die Mitte eines
Quadrats mit unterschiedlich farbigen Seiten. Dann wendet
er sich mit einem breiten Licheln an seine Zuhorer. ,,So,
nun lassen Sie uns mal zusammentragen, mit welchen Oh-
ren wir eine solche AuBerung horen kénnen.*

Wir befinden uns im Fachbereich Psychologie der Univer-
sitit Hamburg, es ist ein Montag im Oktober, und der Kom-
munikationspsychologe Friedemann Schulz von Thun halt
in diesem Semester die zweite Vorlesung einer Reihe mit
dem Titel ,,Kommunikation, Personlichkeit, Beruf. Ein
Headset erleichtert ihm das Miteinander mit seinem Publi-
kum. Heute sind noch mehr als zur Er6ffnung letzte Woche
gekommen, zwei Dutzend Hoérer fanden keinen reguldren
Platz mehr, sie lieBen sich auf den Stufen in den Géngen
nieder. Ein paar junge Miitter haben ihre Babys mitgebracht.

Ein Blick iiber die Sitzreihen zeigt etliche Gesichter alterer
Semester, die im Rahmen des ,,Kontaktstudiums fiir Er-
wachsene hier sind. Links von mir schreiben zwei Yoga-
lehrerinnen aus Hamburg und Bargteheide mit. Die Zahl der
Gasthorer ist allerdings auf 30 begrenzt. Ansonsten teilt sich
das Publikum folgendermafen auf: gut 200 Erstsemester des
Bachelor-Studienganges Psychologie, 80 Diplomstudie-
rende, die bereits ihr Vordiplom absolvierten und jetzt als
Hauptfach Padagogische Psychologie bei Friedemann Schulz
von Thun belegen, und noch einmal gut 100 Nebenfachstu-
dierende aus den Erziehungswissenschaften, unter ihnen et-
liche Lehramtsstudierende. Es hat sich herumgesprochen,
dass dies die letzte Vorlesungsreihe Schulz von Thuns ist.
Im Herbst 2009 wird er emeritiert.

Sechs Steine der Weisen

Wer sich in dieser Republik mit Kommunika-
tion und Psychologie befasst, kommt an dem
Namen Schulz von Thun nicht vorbei. Seine
Theorien gehoren zum Basiswissen und enthal-
ten zugleich ein enormes Potenzial fiir die per-
sonliche Entwicklung. Die meisten Menschen
hierzulande, die nicht dlter als 30 Jahre sind,
werden vielleicht sein Kommunikationsmodell
mit den vier Schnibeln und vier Ohren vor Au-
gen haben, abgeleitet aus dem ,,Kommunika-
tionsquadrat®, das er in den 70er Jahren ent-
wickelte. Es ist heute ein Klassiker und wird als
Standardmodell in Gymnasien und beruflichen
Schulen sowie in der Erwachsenenweiterbil-

dung vermittelt. Schulz von Thuns Trilogie ,,Miteinander re-
den* erreichte ein Millionenpublikum mit Ubersetzungen
in sechs Sprachen. In seiner mehr als dreiigjdhrigen Téatig-
keit als Hochschullehrer entwickelte er sechs Modelle (siehe
Seite 11), die das zwischenmenschliche Geschehen in der
Kommunikation von verschiedenen Seiten her beleuchten. In
seiner Vorlesungsreihe wird er diese Modelle darstellen und
vor allem: zum Leben erwecken. Auch heute prisentierte er
sie eingangs noch einmal zur Ubersicht auf einer Folie, er
nennt sie seine sechs ,,Steine der Weisen®. Und wer mag, kann
darin die feine Ironie der Anspielung erkennen.

Auf einem boomenden Trainingsmarkt treten erwartungs-
froh Heerscharen von Verkdufern, Managern und Sozialar-
beitern an, ihre kommunikative Kompetenz zu optimieren:
fiir Konfliktlosung und Motivation, Rhetorik und Présenta-
tion, Partnerschaft und Kundengewinnung. Bei allen Knif-
fen und Tricks bleibt es am Ende miihevoll, und je tiefer die
Adepten in die Geheimnisse des Kommunizierens eindrin-
gen, desto heftiger mag diesen und jenen der Gedanke be-
schleichen, einen schier uniiberwindbaren Berg zu erklim-
men. Gelingende Kommunikation, befriedigende zwi-
schenmenschliche Beziehungen? Sie leuchten als fernes
Gliick, womdglich unerreichbar.

Die ,,Steine der Weisen® sind vor allem eine theoretische
Beschreibung dessen, was geschieht, wenn wir miteinander
reden. Aber was heifit schon ,,theoretisch*! Nehmen wir das
Modell des ,,Inneren Teams*!. Es analysiert die Vielstim-
migkeit in uns, einen Zustand, den etwa Goethe als ,,zwei
Seelen wohnen ach! in meiner Brust® beschrieb, und wie
diese inneren Stimmen das Sprechen, das Handeln und die

Quelle: Verena Hars

Die au,
sich zelbst
Bedachte

by, !
Solidarische
Die Irtimi-
tatgschitzecn

Die

Hilfsbercite

1 Friedemann Schulz von Thun: Miteinander reden 3 — Das ,Innere Team*“ und situationsgerechte Kommunikation.

rowohlt, Reinbek 1998
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Das Ying und das Yang der Kommunikation |

\

Struktur der Personlichkeit bestimmen. Es zeigt zum Bei-
spiel ein munteres Griippchen in der Seele einer Studentin,
die gerade von einem Kommilitonen um ihre Mitschriften
fiir seine Priifungsvorbereitungen gebeten wird. Na klar will
sie helfen. SchlieBlich sollte man zusammenhalten. Das zu-
mindest sagen die Hilfsbereite und Solidarische in ihr. Aber
da ist noch die auf sich selbst Bedachte (,, Warum soll ich
seine Faulheit unterstiitzen?*) und nun meldet sich zu allem
Uberfluss noch die Intimitétsschiitzerin (,,Meine Aufzeich-
nungen enthalten ja auch persénliche Gedanken!*). Jede die-
ser Stimmen hat ihre eigenen Werte, Uberzeugungen und Be-
diirfnisse, und zuweilen steht sie damit vollig im Widerspruch
zu anderen Stimmen. Und so zogert die Studentin mit einer
Antwort, sie will den Kommilitonen nicht vergritzen, aber
sie mochte sich auch nicht ausniitzen lassen.

Wer die Beispiele und Schaubilder zum ,,Inneren Team* in
den Biichern Friedemann Schulz von Thuns gesehen hat,
versteht, warum Studierende vor allem dieses Modell so lie-
ben. Es ist — bei aller Theorie — bildhaft und eingéngig, die
Figuren mit ihren Botschaften so priagnant, dass man sie so
schnell nicht vergisst. Und wie unter den Teammitgliedern
im Riesenbauch der, nun ja, bedauernswerten Personen die
Post abgeht! Sie schmieden Ridnke und gehen Allianzen ein,
es gibt Sofortmelder unter ihnen, die sich stets vordréngeln,
es gibt Riickzieher und Spétmelder, die bisweilen einfach
untergebuttert werden. So mancher der Geéchteten geht in
die innere Emigration. Wo er natiirlich nicht untétig bleibt.

Aber sie alle wollen gehort und bedacht sein. Zumindest,
wenn die Person, das Oberhaupt gewissermalien, das Ich,
eine Entscheidung fillen mochte, mit der sie im Einklang
mit sich selbst ist. Und dies auch entsprechend deutlich und
iiberzeugend kommunizieren will.

Der Weg ist das Ziel. Am heutigen Montag im herbstlichen
Hamburg fiihrt er iber das Kommunikationsquadrat?, ein
Modell, mit dessen Hilfe zu jeder sprachlichen AuBerung
offene oder verborgene Botschaften auf vier unterschiedli-
chen Ebenen erkennbar werden: auf der Sachebene, der
Ebene der Selbstkundgabe, der Bezichungsebene und der
Ebene des Appells.

Es wird personlich

Friedemann Schulz von Thun hat auf seiner Folie den Ebenen
des Modells unterschiedliche Farben zugeordnet: blau (Sach-
ebene), griin (Selbstkundgabe), gelb (Beziehung), rot (Ap-
pell). ,,Unser Satz heifit also: Dir kann man aber auch nichts
recht machen. Horen Sie ihn bitte einmal mit dem griinen
Selbstkundgabe-Ohr. Wie lautet die Botschaft?* fragt er in
die Runde. Jemand ruft: ,,Ich bin enttduscht, ich wollte dir

eine Freude machen.* Oha, nicht schlecht. Und was hort das
gelbe Ohr auf der Bezichungsebene? Kleine Pause, dann
kommt: ,,Du bist so undankbar!“ Gut. ,,Die Ich-Botschaft auf
der Ebene der Selbstkundgabe und die Du-Botschaft auf der
Beziehungsebene®, sagt Schulz von Thun, ,.kénnen eine Au-
Berung zu einer hochbrisanten Angelegenheit machen. Denn
da wird’s personlich.* Ich gebe etwas von mir preis: wie ich
mich fiihle und was ich vom anderen in dem Moment halte.
Wie sieht es auf der Sachebene aus, was hort das blaue Ohr?
Das erscheint nicht so einfach, letztlich einigen sich der Pro-
fessor und sein Publikum auf die Formel: ,,Mein Angebot und
deine Nachfrage passen nicht zusammen.* Und nun das rote
Appell-Ohr. Was horen Sie da? Gemurmel im Auditorium,
aber keiner meldet sich. Der Professor hakt nach: ,,Was wollte
der Sender mit seiner AuBerung — vermutlich — erreichen?
Pl6tzlich erfiillt ein schoner Bass den Raum: ,,Nimm den Tee
doch einfach und sei still.“ Alles lacht.

Der Zustrom junger Menschen auf das Studienfach Psy-
chologie steigt stetig. Im Wintersemester 2007/08 trugen
sich gut 4.000 Frauen und Manner fiir dieses Numerus-
Clausus-Fach in die Matrikel deutscher Hochschulen ein.
Und noch einmal 1.700 Studierende wihlten Psychologie
als Fachsemester. Was reizt junge Menschen daran? Michael
Sahlmann, 10. Semester und, wie er sagt, nach seiner ,,sieb-
ten und letzten Priifung nun endlich fertig mit dem Stu-
dium®, begriindet seine Wahl mit seinem ,,neugierigen Na-
turell“. Die Psychologie erschien ihm mit ihren wirt-
schaftswissenschaftlichen, naturwissenschaftlichen und
schlieBlich auch mit ihren gesellschaftlichen Aspekten sehr
interdisziplinér. Natiirlich war da auch der Anreiz, ,,es genau
wissen zu wollen* — auch was die Psyche ist und wie sie
funktioniert. Hat er es erfahren? Michael lachelt. ,,Ich war
vollig tiberrascht dariiber, wie viel man in diesem Studium,
zumindest hier in Hamburg, iiber sich selbst lernt.* Vor al-
lem die Seminare in der Arbeitsgruppe ,,Beratung und Trai-
ning® bei Schulz von Thun und Alexander Redlich habe er
als ,,hochpraxisrelevant und hochpersonlich* erlebt. ,,Sie ha-
ben mich am weitesten gebracht.” Einerseits.

Andererseits spiirt Michael Sahlmann oft ein hartnickiges
Vorurteil seinem Fach gegentiber. ,,Wo immer du erzihlst,
was du studierst — Psychologie ist der reinste Flirtkiller.*
Entweder verstummen die Leute fast augenblicklich, weil
sie firchten, analysiert zu werden. Oder sie schauen einen
mitleidvoll an und sagen: Du hast’s wohl notig ...

»Innere Demokratisierung“

Die starke praktische Orientierung ist tatsdchlich eine Spe-
zialitdt der Hamburger Psychologie. Die Studierenden er-
halten die Moglichkeit, im kleinen Kreise eigene Themen

2 Friedemann Schulz von Thun: Miteinander reden 1 — Stérungen und Klarungen. rowohlt, Reinbek 1981
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und ,,Baustellen® zu bearbeiten. Sie bekommen zudem
»otartwerkzeuge fiir Diagnose, Intervention und Kontakt-
gestaltung®, wie Schulz von Thun sie nennt, in die Hand,
erste Methoden fiir Beratung und Coaching also. Dieses An-
gebot an den fachlichen Nachwuchs entspricht seinen Er-
fahrungen, wie er sie als Student, Assistent und spéter als
Professor — mit 31 Jahren seinerzeit einer der jiingsten in
Deutschland — gemacht hat.

Friedemann Schulz von Thun hat bei Reinhard Tausch in
Hamburg studiert, der wiederum Carl Rogers, Mitbegriinder
der Humanistischen Psychologie, als seinen Meister erkoren
hatte. An Tausch habe ihn u.a. der ,,Optimismus® fasziniert,
,»dass auch zwischenmenschliche Umgangsformen aufgrund
wissenschaftlicher Forschungen trainierbar seien‘3. Es war
eine Zeit starken Reformdrucks in der Gesellschaft. Willy
Brandt hatte die politische Parole ,,Mehr Demokratie wagen!*
ausgegeben, und Reinhard Tausch steckte seine Studenten
und Assistenten mit seiner Uberzeugung an, dass mit diesem
Prozess eine ,,innere Demokratisierung® des Verhaltens und
der personlichen Werte einhergehen miisse.

Nach Tauschs wissenschaftlichem Befund herrschte in Kin-
derstuben und Klassenzimmern noch immer der autoritére
Habitus. Den partnerschaftlichen, kooperativen Stil dort hi-
nein zu tragen, sah er als Aufgabe vor allem fiir die nachfol-
genden Psychologen an. Das war Pionierarbeit, und Schulz
von Thun beteiligte sich noch als Studierender daran. Ge-
meinsam mit Tauschs Assistenten bot er Lehrern und Eltern
Trainings und Selbsterfahrungsseminare an. Wenig spéter bat
das deutsche Management des Mineralolkonzerns BP Rein-
hard Tausch um solche Verhaltenstrainings fiir die eigenen
Fiihrungskrifte. Auch diesen Auftrag iiberlief3 der Professor
»seinen® jungen Leuten. Es diirften die ersten Verhaltenstrai-
nings in deutschen Vorstandsetagen gewesen sein.

Damals, sagt Friedemann Schulz von Thun im Gesprich in
seinem winzigen Arbeitszimmer, im 4. Stock des ,,WiWi-
Bunkers* auf dem Campus, seien er und seine jungen Kol-
legen iiberzeugt davon gewesen zu wissen, welches Verhal-
ten richtig ist und welches falsch. ,,Falsch* war das autori-
tare Verhalten, das sich auf der Beziehungsebene vor allem
als lenkend-bevormundender und als geringschétzender Er-
ziehungsstil ausdriickte. ,,Richtig® hingegen war der part-
nerschaftliche Erziehungsstil, der sich in einem wertschét-
zenden und non-direktiven Stil zeigte.

Rasch skizziert Schulz von Thun ein Koordinatenkreuz aufs
Blatt, beschriftet die vier Enden des Kreuzes mit je einem
der vier Stile ,,pddagogischen® Verhaltens und zeigt nun auf
die vier Quadranten dazwischen, die sie damals nun ,,ideal-
typisch® unterscheiden konnten: drei ,,schlechte®, einen ,,gu-
ten®. ,,Wir haben etwas ganz Entscheidendes {ibersehen®,
sagt er — auch mit Blick auf die heutige Situation in den
Klassenzimmern und Kinderstuben. Gute Erziehung
braucht — ebenso wie gute Fiithrung — beide Pole. Ein part-
nerschaftlicher Stil ohne Autoritét und Lenkung scheitert,
weil er Heranwachsenden oder Mitarbeitern die Mdglich-
keit vorenthilt, Orientierung zu finden und eigene Grenzen
zu erkennen.

Professionalitit und Menschlichkeit

Wenn Friedemann Schulz von Thun von eigenen Irrungen
und Wirrungen schreibt und spricht, wirkt es immer auch
wie ein Motivieren gerade junger Menschen, an den eigenen
Themen zu reifen, sich zu entwickeln. Er selbst bezeichnet
sich als ,,Spatentwickler auf der Beziehungsebene** , alles
Zwischenmenschliche befand sich fiir ihn quasi auf einem
,»~Minenfeld voller Peinlichkeiten®. Er war schon ein, zwei
Jahre Professor, als er spiirte, dass seine weitere Professio-

3 Friedemann Schulz von Thun: Miteinander reden — Fragen und Antworten. rowohlt, Reinbek 2007
4 Klarkommen mit sich selbst und anderen — Kommunikation und soziale Kompetenz. rowohlt, Reinbek 2004
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nalisierung nicht im ,,Technischen* lag, sondern ,,in mir
selbst>. Das war Ende der 70er Jahre bei einem Seminar
mit Ruth Cohn, wie Reinhard Tausch aus der Schule der Hu-
manistischen Psychologie. Ruth Cohn hatte die Themen-
zentrierte Interaktion entwickelt, TZI, ein heute anerkanntes
und weit verbreitetes Konzept zur Arbeit mit Gruppen. Sie
hielt weder Vortrige noch gab es vorbereitete Ubungen bei
ihr. Sie arbeitete ,,mit dem, was ,hier und jetzt* aufkam, kun-
dig und unerschrocken®. Das Prinzip dabei: dem Raum zu
geben, was im Raume ist. Eine Einladung an den ,,inneren
Menschen®, sich anliegenden Themen zu 6ffnen — den ei-
genen ebenso wie denen der anderen.

Was das heiit, verdeutlicht eine Episode aus dem Jahre
1992, als die Universitdt Hamburg erstmals 25 Jahre nach
den Studentenrevolten Ende der 60er Jahre, wieder eine fei-
erliche BegriiBung der Erstsemester plante. Friedemann
Schulz von Thun sollte den Festvortrag zum Thema ,,Kom-
munikation in Studium und Lehre* halten. Doch schon bei
der feierlichen Ansprache des Prisidenten, neu im Amt, be-
gannen ein paar éltere Semester, die sich unter die Teilneh-
mer gemischt hatten, lautstark gegen verschlechterte Studi-
enbedingungen zu protestieren. Sie lieBen hunderte Luft-
ballons steigen und ebenso viele zerplatzen — unter ohren-
betdubendem Knall, wie Schulz von Thun sich erinnert®.
Gleich war die Reihe an ihm, ans Rednerpult zu gehen. Na-
tiirlich war er verstort.

Was tat Friedemann Schulz von Thun? Er erinnerte sich der
Worte seiner Lehrerin Ruth Cohn: Wenn es schwierig wird,
sag, was mit dir ist! Also sprach er iiber seine Verstdrung, {iber
seine Unsicherheit, ob er seinen Vortrag so halten konne wie
geplant, iiber seinen Versuch zu verstehen, woher die Vehe-
menz dieser Proteste komme, und dariiber, dass er gut fiihlen
konne, wie sehr wissbegierige junge Menschen unter dem
Notstand an manchen Fachbereichen litten und wie sehr die
Bedingungen einer Massenuniversitit dem Bediirfnis nach
individueller Entfaltung zuwiderlaufen. Da symbolisiere jeder
geplatzte Luftballon wahrscheinlich einen geplatzten Traum
von ganzheitlicher Bildung. Und er sprach davon, dass es sich
dennoch lohne, zu studieren und mit dem neuen Prisidenten
in einen Dialog iiber die Studienbedingungen zu treten. Dann,
nach einem zogerlichen Applaus, habe er seinen Vortrag be-
gonnen, ,,und es war flir die ndchsten 40 Minuten bis zum
Ende mucksméauschenstill®.

Bei Ruth Cohn hat Friedemann Schulz von Thun gelernt,
»dass das Sachliche und das Menschliche zusammengefiihrt
werden konnen®. Seine Praxisangebote an die nachfolgen-

5 Miteinander reden: Fragen und Antworten
6 ebenda

7 Klarkommen ..., ebenda

8 Klarkommen ..., ebenda

den Psychologen-Gilde ist eine Einladung an jede und je-
den, die zutiefst menschliche Seite der eigenen Personlich-
keit kennenzulernen. Das Wissen um die Grundlagen und
das Beherrschen von Techniken allein reicht nicht. Und wie
das obige Beispiel zeigt, ist es zuweilen angebracht, sich in
seiner Fachlichkeit ein Stiick zuriickzunehmen, um dem ,,in-
neren Menschen* Raum zu geben. In der gelungenen Ver-
bindung von Professionalitit und Menschlichkeit sieht
Schulz von Thun die Aufgabe seiner Zunft.

»Paarlinge im Wertehimmel“

So sehr Studierende der Psychologie in Hamburg das Modell
des ,,Inneren Teams* lieben — beim Wertequadrat ihres Pro-
fessors, einem weiteren seiner ,,Steine der Weisen®, scheiden
sich die Geister. ,,Die einen tun sich schwer damit, die ande-
ren lieben es*, sagt Friedemann Schulz von Thun. Mit ein
bisschen Miihe erweist es sich jedoch als eine iiberaus hilf-
reiche Denkfigur, wo immer wir es mit einem Gegensatz, ei-
nem Widerspruch, einem Dilemma zu tun haben. Schulz von
Thun hatte es Mitte der 80er Jahre beim verstorbenen und
vergessenen Paul Helwig entdeckt und zum Werte- und Ent-
wicklungsquadrat ausgebaut. In einem ersten Schritt ermdg-
licht das Modell, in jedem unerwiinschten Verhalten, in einer
jeden Untugend und Schwiche — sei es die eigene oder die
des Gegeniibers — ein Zuviel des Guten zu erkennen, gewis-
sermaBen die Ubertreibung eines im Grunde anerkannten
Wertes. Wir konnen praktisch ,,in einer miesen Muschel eine
Perle entdecken®, sagt Friedemann Schulz von Thun’: im Gei-
zigen die Sparsamkeit, im Raufbold die Wehrhaftigkeit, im
Erbsenzéhler die Griindlichkeit.

Damit nicht genug. In einem zweiten Schritt 14sst sich mit
Hilfe des Wertequadrats eine ,,dialektische Balance® zwi-
schen vermeintlichen Widerspriichen herstellen. Geht es um
Ehrlichkeit oder Takt, Pflichtgefiihl oder Selbstverwirkli-
chung, Bindung oder Freiheit? Im ,,Wertehimmel der Kom-
munikationspsychologie®, schreibt Schulz von Thun, ,,gibt es
nur Paarlinge“®. Ein gedeihliches Miteinander verlangt im
Privaten Ehrlichkeit und Takt, in der Erziehung Autoritat und
Partnerschaftlichkeit, im Beruf Professionalitit und Mensch-
lichkeit. Das eine ohne das andere ist ,,Murks®, sagt er, die
Gegenpole gehdren idealerweise zusammen. Die Sparsam-
keit verlore sich ohne ihre Gegentugend, die Freigiebigkeit,
im Geiz. Und die Freigiebigkeit wiirde ohne ihre Schwester-
tugend, den Sinn fiirs Sparen, zur Verschwendung. Eine So-
lidaritét, die den Wert der Eigenverantwortlichkeit nicht ach-
tet, macht Menschen abhingig. Und eine Politik der Eigen-
verantwortlichkeit, die die Solidaritit vergisst, verherrlicht
den Egoismus. Es braucht stets das Ying und das Yang.

Diese Denkfigur im Kopf kann Menschen in die Lage ver-
setzen zu wiirdigen, was sie soeben noch zu verteufeln im
Begriff waren. Sie bewahrt vor Schwarz-Weil-Denken, sie
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Die sechs Modelle in der Kommunikationslehre
von Schulz von Thun

Wertequadrat
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7 > a N

Das Kommunikationsquadrat
Jeder Mensch, der etwas dufert, ist auf vierfache Weise

wirksam. Jede AuRerung enthilt, ob gewollt oder un- Y 5k 3 N
gewollt, vier Botschaften gleichzeitig: eine Sachinfor- S _‘B)q =
mation (wortiber ich informiere), eine Selbstkundgabe o B )
(was ich von mir zu erkennen gebe), einen Bezie- —_—
hungshinweis (was ich vom anderen halte und wie 7 :;,V"_ ‘\ —

ich zu ihm stehe), einen Appell (was ich beim an- .-'/’": ' ) N

deren erreichen méchte). Zwischenmenschliche
Kommunikation ergibt sich aus dem dynamischen
Zusammenspiel der ,vier Schnibel“ und ,,vier
Ohren*.

Das Werte- und Entwicklungsquadrat

Das von Helwig stammende Wertequadrat hat Schulz von Thun
fiir die Belange der Kommunikation und Persénlichkeitsent-
wicklung ausgebaut und mit dem Entwicklungsgedanken ver-
bunden. Die Pramisse lautet: Jeder Wert (jede Tugend, jedes
Leitprinzip, jede menschliche Qualitit) kann nur dann zu einer
konstruktiven Wirkung gelangen, wenn er sich in Balance zu ei-
nem positiven Gegenwert, einer ,Schwestertugend®, befindet.
Ohne diese Balance verkommt ein Wert zu seiner entwertenden
Ubertreibung und verwandelt sich in eine Stérgrofe.

Das Innere Team

Es dient zur Selbst- und Rollenklarung sowie fiir die ideale
»Mannschaftsaufstellung“ bei schwierigen Herausforderungen.
Es erméglicht einen Kontakt zum inneren Menschen, auch bei
introspektiv weniger begabten Personen. Meist haben wir meh-
rere Seelen in unserer Brust: In Form von inneren Stimmen, die
sich zu einem bestimmten Vorfall oder Thema zu Wort melden,
selten einig sind und die alles daran setzen, auf unsere Kom-
munikation und unser Handeln Einfluss zu nehmen. Obwohl so
ein zerstrittener Haufen tiberaus l4stig und qualend sein kann,
handelt es sich um eine ganz normale menschliche ,innere Plu-
ralitait“. Wenn es gelingt, etwa mit einer ,inneren Ratsver-
sammlung“ aus dem zerstrittenen Haufen ein Inneres Team zu
machen, dann kann die Person in sich selbst Synergie erzeugen
und der Welt ,mit vereinten Kriften“ begegnen.

Das Teufelskreis-Modell

Es hilft uns, die Beziehungsdynamik in der Kommunikation zu
erkennen, Hintergriinde zu verstehen, sowie Fallstricke zu er-
fassen und (manchmal) zu beheben. Typischerweise gibt es kei-
nen Anfang und kein Ende, wie bei dem altbekannten Beispiel
von Paul Watzlawick vom Ehepaar, bei dem sich die Frau dar-
uber beklagt, dass der Mann so haufig abends weggeht und der
Mann abends weggeht, weil er die hiufigen Klagen seiner Frau
nicht mehr héren mag. Beide Personen erleben sich selbst je-
weils ,,nur“ als Reagierende auf das Verhalten des anderen. Der
Teufelskreis schaukelt sich immer mehr hoch, im fortgeschrit-
tenen Zustand kénnen Kleinigkeiten den Konflikt eskalieren las-

Teufelskreis
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sen. Hat man die Dynamik eines Teufelskreises durchschaut, in
den man verstrickt ist, erkennt man mehrere Méglichkeiten, um
»auszusteigen“. Dabei hilft es, dass Christoph Thomann und
Schulz von Thun in dem Modell die ,,Auferungen* der beiden
Parteien (etwa des streitenden Ehepaares) getrennt von deren
»Innerungen®, also ihren Botschaften, erfassen und damit den
Kreis auf vier Stationen erweitern.

Das Situationsmodell

Mit diesem Modell ldsst sich , die Wahrheit der Situation* er-
griinden, eine wichtige Kategorie in der Lehre von der Stimmig-
keit der Kommunikation. Damit sind alle Umstinde einer Si-
tuation erfasst, die fiir ein situationsgerechtes Verhalten maf3-
geblich sind. Es vermittelt z.B. Klarheit tiber Tagesordnung, Auf-
gaben, Nebenthemen, ganz entscheidend auch tiber die Rollen
der Beteiligten, deren Interesse oder Auftrag. Mit einem ad-
dquaten und abgestimmten Situationsverstindnis kann es ge-
lingen, Gespriche, Besprechungen und Zusammenkiinfte ,,si-
tuationslogisch“ und , systemgerecht“ zu handhaben.

Das Riemann-Thomann-Modell

Nach Riemann (1975) und Thomann (1988) lassen sich vier ver-
schiedene menschliche Grundausrichtungen beobachten: das
Beduirfnis nach Nihe (z.B. Harmonie, Geborgenheit), nach Dis-
tanz (z.B. Unabhangigkeit, Individualitdt), nach Dauer (z.B. Ord-
nung, Kontrolle) und nach Wechsel (z.B. Spontaneitat, Kreativi-
tit). Jeder kennt seine eigenen, aber im Miteinander werden oft
nur ein oder zwei aktiviert, die dann sichtbar und als Unter-
schiede zwischen Menschen spirbar werden, was zu Irritatio-
nen und Befremdungen fiihren kann. Das Modell hilft, diese Un-
terschiede und ihre Auswirkungen auf Kommunikation und Be-
ziehungen zu verstehen und zu handhaben. Gleichzeitig enthalt
es eine Ermutigung, das eigene ,,Stammgebiet* zu erweitern,
hin zu einer integralen Persénlichkeit.
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hilft, in vermeintlichen Schwichen bewahrenswerte Quali-
titen zu erkennen.

Gabe und Aufgabe

,(ibt es Fragen?* fragt der Professor an diesem Montag in
seiner Vorlesung in die Runde. Soeben hat er gemeinsam
mit seinem jungen Publikum Botschaften zu den vier un-
terschiedlichen Seiten einer AuBerung geklirt. Es ging um
die Reaktion eines jungen Mannes, der mit seiner Fiirsorg-
lichkeit am Krankenbett von seiner Freundin abgewiesen
wird. Als letztes horten sie das rote ,,Appell-Ohr, vorge-
tragen mit schonem Bass: ,,Nimm den Tee doch einfach und
sei still.“ Nun gibt es die erste Moglichkeit fiir Fragen. Wie
wire es, ruft eine junge Frau aus dem Auditorium, wenn
man den Appell gleich als AuBerung nihme? ,,Wire das
nicht die optimale Form der Kommunikation — einfach zu
sagen, was man will?* Nein, sagt Friedemann Schulz von
Thun. Uber die optimale Kommunikation haben wir hier
noch nicht gesprochen. Das Kommunikationsquadrat verrét
uns auch zunéchst nichts dariiber.

Es ist ein Missverstdndnis, das ihm zuweilen begegnet. Aber
seine Modelle verkiinden nicht, ,,wic man kommunizieren
soll*“. Seine Lehre, sagt Friedemann Schulz von Thun, ist
nicht normativ, sondern sie zeigt, wie Kommunikation ab-
lauft, und schafft damit Optionen fiir konkretes Verhalten.
Trotzdem gebe es ein Kommunikationsideal: ,,Stimmigkeit™.
Sie verlange eine zweifache Ubereinstimmung, nach der je-
weils zu suchen ist: erstens eine Ubereinstimmung mit sich
selbst, d.h. authentisch, wesensgemél zu agieren, und zwei-
tens eine Ubereinstimmung mit der ,,Wahrheit der Situation*,
d.h. situations- und rollengerecht zu kommunizieren. Dieses
Ideal der Stimmigkeit, sagt Schulz von Thun, weist auf ein
menschliches Entwicklungsziel hin, das Selbstbewusstsein
und Systembewusstsein miteinander verbindet, und enthélt
die ,,Ermutigung zur kreativen Eigenschopfung*. Wie Tausch

Veranstalter der Fortbildungsreihe
zum/zur Kommunikations-berater(in)/trainer(in)
mit Prof. Dr. Friedemann Schulz von Thun

sowie ausgewidhlten Referenten des Arbeitskreises
Kommunikation und Kldrungshilfe.

und Cohn, seine beiden ,,Eltern in der Psychologie®, be-
trachtet auch Schulz von Thun ,,das Humane nicht als gege-
ben, sondern als aufgegeben.

Seine ,,Steine der Weisen™ haben die ,,grofle Psychologie*
anschlussfahig filir die Praxis von Millionen von Menschen
gemacht. Sie sind auch ihrer Bildhaftigkeit wegen gewis-
sermaflen die ,,kleine Psychologie® fiirs tagliche Leben. Aus
den Modellen leiten sich Methoden und Beratungskonzepte
ab. An der Universitit mit halber Stelle als Professor titig,
entwickelt Friedemann Schulz von Thun in der anderen
Halfte seiner Arbeitszeit Curricula zur Weiterbildung von
Beratern, Trainern und Fithrungskréften in der Wirtschaft
und im Non-Profitbereich. Im Rahmen seines ,,Schulz von
Thun Institutes fiir Kommunikation® und des ,,Arbeitskrei-
ses Kommunikation und Kldrungshilfe* reisen inzwischen
20 bis 25 freiberufliche Trainerinnen und Trainer um die
Welt, allesamt ehemalige Studierende Schulz von Thuns.

Dem gingigen akademischen Wissenschaftsverstdndnis in
Deutschland folgt diese praktische, lebensnahe Ausrichtung
seiner Lehre und Forschung nicht. Das pralle Leben in abs-
trakte Standardsituationen und Fragebdgen zu zwingen, um
den strengen empirischen Kriterien ,,multivariater statisti-
scher Analysen zu geniigen, war seine Sache nicht. Es ver-
rat zu wenig liber das Menschliche und Zwischenmenschli-
che, sagt er. Die Kehrseite ist, dass sein Lehrstuhl an der Uni-
versitdt Hamburg nach seiner Emeritierung Ende nichsten
Jahres nicht weitergefiihrt werden wird. Dennoch empfindet
Friedemann Schulz von Thun am Ende seiner Professoren-
laufbahn nur ,,zehn Prozent Wehmut®, wie er sagt, und es ist
vor allem die ,,treue Beamtenseele*, die trauert. Ansonsten
iiberwiegt ein Gefiihl der Erleichterung, frei von organisato-
rischen und Verwaltungszwiéngen zu sein. Die beiden Pole fiir
sein personliches Wertequadrat im ndchsten Lebensabschnitt
heiflen: Produktivitit und Geruhsamkeit! Und 90 Prozent der
Mitglieder seines Inneren Teams freuen sich darauf.

? | (w

IWL Seminare GmbH

lhr Partner fiir Fragen der Aus- u. Weiterbildung

Gerne senden wir lhnen das ausfiihrliche Programmheft zu.
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Konfliktlésung durch Mediation: Unser Autor ver-
gleicht den Transformations-Ansatz mit dem Har-
vard-Konzept und zeigt die Vorziige von Mediati-
onsverfahren gegentber Gerichtsverfahren auf.

ediation heifit Vermittlung. Mit Unterstiitzung des ex-

ternen, allparteilichen Mediators (= Vermittlers) erar-
beiten die Konfliktbeteiligten in einem ergebnisoffenen Ver-
fahren eigenverantwortlich eine fall- und problemspezifi-
sche Verhandlungslosung ihres Konfliktes, die fiir jeden von
ihnen gewinnbringend (win-win) ist. Der Mediator ent-
scheidet nicht, sondern steuert das Verfahren und organi-
siert die Kommunikation der Teilnehmer. Wie ihr Gewinn
im einzelnen aussieht und wie personlich tiefgreifend und
folgenreich er ist, hiingt von den beiden Leitbildern der Me-
diation ab.

Das Harvard-Konzept

Es ist ein interessenorientiertes Verhandeln mit dem vor-

rangigen Ziel der Problemlésung. Die an der Harvard-Uni-

versity lehrenden Rechtswissenschaftler Roger Fisher und

Bruce Patton und der Berater und Schriftsteller William Ury

formulierten ca. 1980 fiir dieses Verhandeln vier Prinzipien:

- Trenne Sache und Person (gemeint ist, in der Sache hart
und gegeniiber Menschen weich zu verhandeln).

- Konzentriere dich auf Interessen, nicht auf Positionen (es
geht darum, von einem Feilschen um Positionen wegzu-
kommen).

1 Diese Verdeutlichung ist von Joseph Duss-von Werdt,
in:,,homo mediator“. Klett Cotta, Stuttgart 2005

- Entwickle Optionen zum beiderseitigen Vorteil (gemeint
sind Lésungsoptionen).
-3 Bewerte Optionen nach objektiven Kriterien.

,,Der Konflikt soll durch mdglichst sachliche Verhandlungen
sowie rationale und objektive Bewertungen gelost werden®,
und zwar ohne externen Dritten. Die vier Verhandlungsprin-
zipien werden zum Mediationskonzept, wenn Vermittler sie
ihrer Tétigkeit zugrunde legen. Entsprechend dem amerika-
nischen Original-Buchtitel geht es um ein ,,Getting to yes*,
also zu einem Ja zu kommen. Dieses ,,Getting to yes* wurde
ins Deutsche mit dem Buchtitel ,,Das Harvard-Konzept™
iibersetzt (in der englischsprachigen Fachwelt wird dieser
Name gar nicht verwendet). Es dominiert die deutsche Me-
diationspraxis, ohne die Vollkraft der Mediation zu erreichen.

Der Transformations-Ansatz
Ergénzend, also liber das Harvard-Konzept hinaus zu einer
Giinze, einer Ganzheit! fithrend, stellt der Transformations-
Ansatz den Menschen mit seinen Bediirfnissen und Gefiih-
len tiefgreifender in den Mittelpunkt. Von Robert A. Bush,
Professor fiir alternative Streitbeilegung, und Joseph P. Folger,
Professor fir Kommunikation, in ihrem Buch ,, The Promise
of Mediation“ ausformuliert, geht dieser Ansatz liber das Ver-
stindnis von Mediation als der Vermittlung einer Prob-
lemlésung hinaus. Er beriicksichtigt in besonderem Malfle,
-3 dass sich Menschen inmitten ihres Konfliktes transfor-
mieren, also wandeln und
-3 1hr soziales und ethisch/moralisches Verhalten bewusst
andern konnen und damit
- ein soziales Lernen und zugleich moralisches Wachstum
moglich sind.
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Die ZielgroBen des Transformations-Ansatzes sind erstens
die Ermutigung, Bekréftigung, Befdhigung (im Englischen
Empowerment?) des Einzelnen zu (noch) mehr Selbstrefle-
xion, Selbsterkenntnis, Selbstverstindnis, Selbstbewusst-
sein, Selbstvertrauen, Selbstklarheit, Selbstausdruck und
Ich-Stabilitdt. Wie Leben offen ist auf mehr Leben hin, ist
Klarheit offen fiir mehr Klarheit.

Der ,,Big Boss* eines Konzerns, Beamte, Arbeiter, Ange-
stellte, Chefdrzte, Pfleger, Mitglieder von Organisationen
und Institutionen, miissen eventuell genauso ermutigt und
befihigt werden wie Eltern und Kinder, Lehrer und Schiiler
und alle Gesellschafter der ,,Miteinander-GmbH* die mit-
einander Schwierigkeiten, Probleme, Konflikte haben. Diese
Bestarkung des Selbst wire deshalb missverstanden, wenn
damit eine Neuverteilung von Macht zwischen Konfliktbe-
teiligten oder ein Machtgleichgewicht erzielt werden sollte,
um Schwichere zu schiitzen oder zu stiitzen. Angestrebt ist
eine Selbst-Kraft, eine Selbst-Erkenntnis, in der wir auch
den anderen als ihn selbst und den Mittelpunkt seiner Welt
erkennen und anerkennen.

Zweite ZielgrofBe des Transformations-Ansatzes ist das Er-
kennen, Respektieren, Anerkennen (im Englischen Reco-
gnition®) des anderen, ein [hn-gelten-Lassen, ohne sich ihm
unterwerfen zu miissen. Wir konnen uns dem Andersden-
kenden offnen und seine Situation, Einstellung und Sicht-
weise, seine Motivationen und Bediirfnisse nachvollziehen,
achten, respektieren. Wir kdnnen so den eigenen Anteil am
Konflikt besser erkennen und fiir den anderen tiefergehen-
des Verstindnis und Anteilnahme entwickeln. Der andere
bleibt nicht mehr nur der Fremde. Es hat verwandelnde
Kraft, sich so zu begegnen. Wir kdnnen beziehungs-weise(r)
werden. Durch unsere Selbstklarung und das Gelten-Lassen
des anderen gewinnen wir ein erweitertes Verstdndnis fiir
Beziehungen und soziale Kontexte.

Ein Perspektivenwechsel* als neue Sichtweise kann gesche-
hen. Wir konnen etwas aus einem neuen Blickwinkel oder
unter anderen Gesichtspunkten betrachten, verstehen, aus-
driicken.

»Die wahre Entdeckungsreise besteht nicht darin,
dass man neue Landschaften sucht, sondern dass
man mit neuen Augen sieht.« — Marcel Proust

Immer bedeutet ein Perspektivenwechsel, tiber neue Le-
bensaussichten zu neuen Lebenseinsichten zu kommen. Das
heift zugleich: Ein Paradigmenwechsel’ als Wandel in uns,

englisch ,,power" = Kraft, Antriebskraft, Erméchtigung
englisch , recognition“ = Erkennen, Anerkennung
lateinisch ,,perspectare = bis zum Ende sich ansehen
griechisch , paradeigma*“ = Vorbild, Muster

[ B NG VERRNY

als Wandel unserer Grundhaltung, also unserer Denkmuster
und Geistes- und Lebenshaltung, als Wandel unserer Theo-
rien und Lebensmodelle ist machbar.

»Die grofite Entscheidung deines Lebens liegt
darin, dass du dein Leben dndern kannst, indem du
deine Geisteshaltung anderst.« — Albert Schweitzer

Da sich das Harvard-Konzept auf die Parteiinteressen kon-
zentriert, wird mit ihm ,,nur* ein Perspektivenwechsel mog-
lich (er ist fiir den Verlauf der Mediation entscheidend): weg
von Positionen, hin zur interessenorientierten Problemlo-
sung, um auf diese Weise zu einer Win-Win-Ldsung zu
kommen. Ein Paradigmenwechsel ist im ergebnisfokussier-
ten Harvard-Konzept nicht angedacht.

Beide Leitbilder, das Harvard-Konzept und insbesondere
der Transformations-Ansatz, der es erginzt, sind bezie-
hungsschonender als ein Gerichtsverfahren. Sie erhalten Ge-
schiftsbeziehungen viel eher aufrecht. Den essenziellen Un-
terschied zwischen Gerichtsverfahren und dem Verfahren
der Transformativen Mediation zeigt die Gegeniiberstellung
auf Seite 15.

Nach einer Studie von PricewaterhouseCoopers in Zusam-
menarbeit mit der Europa-Universitidt Viadrina Frank-
furt/Oder aus dem Jahre 2005 ist die Einstellung der Unter-
nehmen zur Mediation positiv, aber in fast allen Fillen wer-
den Gerichtsverfahren eingeleitet: ,,Die Unternehmen tun
nicht, was sie wollen und sie wollen nicht, was sie tun.* Des-
halb macht sich der Europdische Berufsverband fiir Eigen-
stindige Mediation EBEM e.V. mit Sitz in Miinchen dafiir
stark, dass Unternehmen bereits bei Abschluss der Vertriage
Mediationsklauseln mit aufnehmen.

Die Juristen beginnen die Vorteile der einvernehmlichen L6-
sung von Konflikten zu erkennen. So plddierte der Deutsche
Juristentag jlingst dafiir, in Deutschland einheitliche Vor-
schriften fiir diese Form der Konfliktlosung einzufiihren. In
der Mediation kann die Losung weit iiber das hinausgehen,
was mit Rechtsnormen erreichbar wire. Auch in der Kos-
tenfrage liegen die Vorteile deutlich bei der Mediation. Ein
Kostenvergleich sieht so aus: Ein Gerichtsverfahren (Streit-
wert 50.000 €) kostet mit zwei Instanzen 15.000 €, das Me-
diationsverfahren 4.000 €. Bei einem Streitwert von 1 Mio €
ist das Verhéltnis 80.000 € zu 15.000 € .

Wir mehren die Wandlungs- und Entwicklungschancen un-
seres Umgangs miteinander, wenn wir die Transformative
Mediation und mediatives Handeln in die Wirtschaftswelt ein-
beziehen. ,,Die fundamentale Tatsache der menschlichen
Existenz ist der Mensch mit (Hervorhebung durch d.A.) dem
Menschen.* Das heilit der Mensch existiert nicht neben und
nicht gegen den anderen, sondern mit ihm. Daraus folgt, dass
wir in unseren Beziehungen, deren Kraftwerk die Kommuni-
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Das Gerichtsverfahren

Das Mediationsverfahren

1. Der Einstieg

Vorprozessualer, polarisierender und kostenaus-
|6sender Schriftwechsel. Der andere ist und bleibt
grundsatzlich der Gegner.

Phase 1:
Der Einstieg. Miindliche, gemeinsame, kostenlose Informationssitzung
mit dem Ziel, Grundlagen fiir ein kooperatives Miteinander zu schaffen.

2. Klageerhebung

Darlegung der Positionen; Rechtsanspriiche, Rechts-
ansichten, Beweisantrige, evtl. Beantragung von
Gutachten, Klageerwiderung, evtl. mit Widerklage.

Phase 2:
Informations- und Themensammlung, Informationsausgleich.
Schaffung von Vertrauen und erster Empathie.

3. Beweisaufnahme

Aus der Sicht der Parteien mit dem Beweggrund der
jeweils einseitigen Interessendurchsetzung auf der
Grundlage der Position.

Phase 3:
Klarung der Interessen, Anliegen, Wiinsche, Bedurfnisse/Geflihle als
Selbstkldrung und als wechselseitiges Erkennen und Verstehen.

4. Beweiswiirdigung

Weiterhin polarisierende, gegeneinander argumen-
tierende, konfrontative Beweiswiirdigung zur Unter-
mauerung der Position.

Phase 4:

Kreative Ideensuche, Bildung von Lésungsoptionen auf der Grundlage
der geklarten Interessen, Anliegen, Wiinsche, Bediirfnisse/Gefiihle.
Vergroflerung des Verteilungskuchen.

5. Urteilsfindung

Durch Richter oder als (eventuell schon friiher ge-
fundener) Kompromiss, bei dem jede Partei gegen-
tiber dem urspriinglich angestrebten Ergebnis Ab-
striche macht.

Phase 5:

Kooperative eigenverantwortliche Lésungsfindung durch Auswahl und
Bewertung der eigenen Ideen und Lésungsoptionen auf der Grundlage
der geklarten Interessen, Anliegen, Wiinsche, Bediirfnisse/Gefiihle.
Ergebnisse kénnen weit tiber die Rechtsnorm hinausgehen.

6. Urteilsverkiindung
Vollstreckbares Urteil,
Gerichtsvollzieher,
eventuell neue Instanz.

Phase 6:

Mediationsvereinbarung: Zukunftsgestaltung mit Win-Win-Ergebnis.
Juristische, technische, wirtschaftliche, finanzielle, soziale, organisatori-
sche etc. Machbarkeitspriifung, die auch schon in Phase 5 stattfinden
kann. Auf Wunsch der Teilnehmer Kontrolltermin.

kation® ist, diese Wirklichkeit zu achten haben. Wir haben
nicht nur Mitmenschen, wir sind MiteinanderMenschen. Das

ner letzten Konsequenz zielt er auf eine nachhaltige Verdn-
derung der Grundhaltung des Menschen und damit der Ge-

zeigt sich an den Baumwollsocken, die wir anhaben (jemand  sellschaft selbst.
hat die Baumwolle gepfliickt, jemand anderer zu Ballen ge-
presst, wieder ein anderer verarbeitet) und an dem Mittages- Literatur

sen, das nur mit dem Zutun anderer moglich ist, und es zeigt
sich daran, dass wir Geburtstag haben. Wir sind im Gegensatz
zu Darwins Meinung auf win-win angelegt. In der Transfor-
mativen Mediation werden menschlich tiefer gehende und
die Zukunft qualitativ anders und stabiler gestaltende Kon-
fliktlosungen als im Harvard-Konzept méglich. Die Voll-
kraft der Mediation liegt im Transformations-Ansatz. In ei-

Auer, Alfons: Christsein im Beruf. Patmos, Diisseldorf 1966

Breidenbach, Stephan: Das Besondere der Mediation, die Sicht
eines Wirtschaftsmediators: Thesen des Vortrags. In: Gre-
ger/Unberath: Die Zukunft der Mediation in Deutschland.
C.H. Beck, Miinchen, 2008

Bush, Robert A.; Folger, Joseph P.: The Promise of Mediation.
Responding to Conflicts Through Empowerment and Reco-
gnition. Jossey-Bass-Publishers, San Francisco 1994

Fisher, Roger; Ury, William; Patton, Bruce: Das Harvard-Konzept.
Campus, Frankfurt / New York 222004

Troja, Markus: Transformative Mediation in einem ,reinen Dolar-
konflikt“. In: Zeitschrift fur Konfliktmanagement, Heft 1, 2007

6 lateinisch ,communicare" = gemeinsam machen, verkehren mit,
sich besprechen mit jemandem

Dr. jur. Dr. theol. Gattus Hésl, praktiziert in Miinchen als Mediator und bildet Mediatorinnen aus. Er ist Lehr-
beauftragter fiir Mediation an der Hochschule Miinchen und Vorsitzender des , Europidischen Berufsverban-
des fiir Eigenstindige Mediation“ (EBEM). Im Herbst erschien sein Buch ,,Der MiteinanderMensch — Wie
wir in Konflikten beziehungs-weise werden* (Junfermann). www.hoesl-mediation.de
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Mit NLP nach China

Von Rainald Runge

Im Land der Mitte wiirde ein Business-Knigge an seine Grenzen stofden. Es ist vorteilhaft, sich dort
auf die Grundlagen des Neurolinguistischen Programmierens zu besinnen.

hina ist ein Land der Widerspriiche, und das nicht nur

fiir uns Fremde. Ein deutscher Geschiftsmann landete
kiirzlich auf dem neuen Terminal 3 des Flughafens in Bei-
jing. Von einem jungen einheimischen Studenten gefragt,
was er denn in China wollte, antwortete er: ,,Ich mochte die
Sprache lernen und die Menschen hier besser verstehen.*
Der junge Chinese lachte und erwiderte: ,,Ich habe schon
vor langer Zeit aufgehort, China und die Chinesen verstehen
zu wollen. Ich verstehe ja nicht einmal mich selbst.*

Der Autor des Buchs ,,Gebrauchsanweisung fiir China“, Kai
Strittmatter, réit an einer Stelle: ,,Misstrauen Sie jedem, ob
Auslander oder Chinese, der eine einfache Erklarung fiir
China hat.* Was ist denn so anders in China? Was macht eine
chinesisch-deutsche Beziehung zu einer Herausforderung, ob
in Politik, der Geschiftswelt oder im privaten Bereich?

China hat sich in den letzten 20 Jahren so gravierend, so ra-
sant verdndert — und verdndert sich auch heute noch in atem-
beraubendem Tempo —, dass es kaum moglich scheint, sich
aktuelle Informationen zu Kultur und Wirtschaft zu be-

schaffen. Die Halbwertszeit der neu erschienenen China-
Biicher ist erstaunlich kurz.

Nach vergleichsweise wenigen Begegnungen in China wird
deutlich, dass es weder das China noch die Chinesen wirk-
lich gibt. Die Vielfalt ist einfach zu grof3. Schlieflich er-
streckt sich das Riesenreich iiber eine Flache, die fast so
grof3 wie Europa ist. Was wir als die Chinesen bezeichnen,
sind in Wirklichkeit mehr als 50 verschiedene Nationalita-
ten, die sich in Aussehen, Briauchen und auch in der Sprache
zum Teil erheblich unterscheiden. In China finden wir ein
grofles Nord-Siid-Gefille, aber auch ein West-Ost-Gefille
und enorme Unterschiede in der Lebens- und Denkweise
der Stadt- und Landbevdlkerung.

Im Businesskontext kann dies gravierende Konsequenzen
haben. Was in Peking moglicherweise als sympathisch gilt,
kann den Geschéftspartner in Guangzhou véllig vor den
Kopf stolen. Und wer denkt, dass eine Verhandlung in
Shanghai dhnlichen Regeln folgt wie in Beijing, der braucht
wirklich einen guten Schutzengel.
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Wie konnen wir diesem Dilemma entkommen? Wie kénnen
wir uns als China-Reisende auf ein Land vorbereiten, das
so vielseitig ist und iiber das es offenbar nur unzureichende
Informationen aus Biichern gibt?

Mit NLP konnen wir unsere Vorbereitung auf eine interkul-
turelle Begegnung verbessern. Als Metamodell der Kom-
munikation hat sich NLP in verschiedenen Bereichen der
Kommunikation in den letzten Jahrzehnten bewihrt. He-
rausragend sind hier vor allem jene Techniken, die uns hel-
fen, unsere Wahrnehmung zu verbessern und Informationen
sinnvoll zu strukturieren.

Wahrnehmung: Was ist anders?

Vera F. Birkenbihl sagte einmal sinngemiB: ,,Interpretieren
heiit vor allem herumraten.” In der Beratung kann es vor-
teilhaft sein, zuerst auf nonverbale Aspekte der Sprache zu
achten — also auf alles, was sich jenseits der Bedeutungs-
ebene des Gesagten abspielt. Dies lauft zunachst der All-
tagsvorstellung entgegen, wonach wir uns beim Zuhoren auf
den Inhalt konzentrieren. Im NLP-Training lernen die Teil-
nehmer, zusitzlich zur Inhaltsebene auch auf die Metaebene
zu achten. Die Informationen, die wir auf der Metaebene
gewinnen, konnen zu Ressourcen fiir die erfolgreiche Kom-
munikation werden. Wie kann das in China relevant sein?

Asiaten gelten im Allgemeinen eher als freundlich, hoflich
und stindig lichelnd, mit einer Ausnahme: Chinesen werden
von Européern als eher unhoflich wahrgenommen. Es ist
z.B. durchaus normal, dass die Kellnerin im Restaurant die
Bestellung ohne Lacheln entgegennimmt und weder ,,Bitte*
noch ,,Danke* sagt. Wer sich ldnger in China aufhélt wird

moglicherweise feststellen, dass das Lacheln nicht immer
zu den nonverbalen Signalen von Hoflichkeit oder Auf-
merksamkeit gehort.

Es ist vielmehr die Fiirsorge, die sich in den Taten zeigt,
nicht in Worten oder Gesten. Manchmal wird Thnen der Tee
von der Servicekraft nachgeschenkt, manchmal werden die
Essstiabchen bereits aus der hygienischen Plastikfolie he-
rausgenommen und Thnen gereicht. Manchmal erleben Sie,
dass unaufgefordert frisches Geschirr oder frische Serviet-
ten gebracht werden. Die Freundlichkeit und Hoflichkeit der
Kellnerin zeigt sich in diesen kleinen Gesten. Da wir diese
hiufig nicht als unmittelbaren Bestandteil der Kommuni-
kation wahrnehmen, iibersehen wir sie oft. In der Kommu-
nikationspsychologie ordnen wir sie der Metaebene zu. Nur
wir aus dem Westen freilich — fiir Chinesen sind das noch
eindeutig Bestandteile der Kommunikation, deren Grenzen
weiter gezogen sind als in unserer Kultur.

Um in China erfolgreich kommunizieren zu kénnen brau-
chen wir auler bloen Verhaltensregeln eine andere Pers-
pektive auf die Kommunikation und eine verfeinerte Wahr-
nehmung. In der interkulturellen Begegnung profitieren pro-
fessionelle Anwender, die eine fundierte NLP-Ausbildung
genossen haben, vor allem deshalb, weil sie gelernt haben,
ihre Wahrnehmung zu systematisieren. Im NLP verwenden
wir dafiir den Begriff des Kalibrierens.

Im Alltag kennen wir den Begriff des Kalibrierens vom Vor-
gang des Eichens. Wenn der Mitarbeiter des Eichamtes die
Waage in der Metzgerei eicht, dann kalibriert er sie mit
Hilfe der mitgebrachten Normgewichte. Diese sind der
Mafstab, und das Kalibrieren der Waage ist tatséchlich ein
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Vergleich der Normgewichte mit den von der Waage ange-
zeigten Werten. Der Stempel des Eichamtes bestétigt deren
Ubereinstimmung. Wir kénnen auch das Instrumentarium
unserer Wahrnehmung kalibrieren. Die Normwerte sind
hierbei fiir jeden Gesprachspartner individuell verschieden.
Das Kalibrieren ermoglicht so eine individuelle Perspektive
in der Kommunikation.

Spricht unser Gegeniiber von einem besonders schonen Er-
lebnis, dann kénnen wir die von ihm produzierten nonver-
balen Signale als Indikatoren fiir einen positiven emotiona-
len Zustand speichern. Berichtet er von einem fiir ihn be-
sonders schlimmen Ereignis, so erhalten wir entsprechend
andere Signale, die wir als Indikatoren flir unangenehme
Emotionen abspeichern kdnnen.

Es macht Sinn, an jedem Menschen — bzw. an jeder Situa-
tion — unsere Wahrnehmung neu zu kalibrieren. Erfahrene
erfolgreiche Kommunikatoren, tiberall auf der Welt, sind oft
besonders routiniert darin. Innerhalb von Sekunden kénnen
sie ausreichend relevante Informationen sammeln, um ihre
Wahrnehmung am Gegeniiber zu kalibrieren.

Bereits beim Betreten eines Raumes konnen wir iiber das
periphere Sehen erkennen, wie der Raum strukturiert ist,
wie viele Menschen sich dort aufhalten und womit sie be-
schéftigt sind. Das alles konnte fiir die folgenden Interak-
tionen von Bedeutung sein.

Im Gesprich kdnnen wir moglicherweise kleinste Verénde-
rungen bei unserem Gegentiber erkennen, z.B. eine gering-
fligige Verdnderung der Hautfarbe aufgrund verénderter
Durchblutung, eine Verdnderung in der Muskelspannung
oder in den Augenbewegungen. Auch wenn wir zunéchst
nicht wissen, was dies genau zu bedeuten hat (,,Interpretie-
ren heiflt herumraten®), so konnen wir zumindest bemerken,
dass sich etwas verdndert hat. Ob zum Positiven oder Ne-
gativen, das wissen wir zundchst nicht. Vielleicht sind wir
gerade in eines der beriihmten Fettndpfchen getreten, oder
wir haben das Interesse unseres Gegeniibers geweckt. Oft
kann man das Gegeniiber bitten, seine Meinung zu dem so-
eben Gesagten zu duflern, oder man kann einfach innehal-
ten und abwarten, was als néchstes geschieht. Einer der
Schliissel zur gelungenen Kommunikation ist die genaue
Wahrnehmung all dessen, was sich jenseits des Gesagten,
also auf der Metaebene, abspielt.

Das Kalibrieren in der Kommunikation hat zwei besondere
Aspekte. Zum einen sammeln wir Informationen tiber unser
Gegeniiber im Hier und Jetzt. Selbst wenn ein Gesprachs-
partner von erinnerten Erlebnissen berichtet, so sind fiir uns
die jetzt im Moment gezeigten Sprach- und Bewegungs-
muster relevant. Wir vereinfachen hier stark: Gemeint sind
mit Sprach- und Bewegungsmustern alle fiir uns wahrnehm-
baren nonverbalen Aspekte, also Stimmfiihrung und Kor-

perhaltung, Korperspannung und Atmung, aber auch Satz-
lange, grammatische Struktur, Wortwahl und anderes mehr.

Der zweite Aspekt des Kalibrierens ist der zeitliche. Wir be-
obachten Veridnderungen beim Partner wihrend des Ge-
spriachs. Hier setzen wir unsere kalibrierten Wahrneh-
mungsinstrumente ein, um standig Feedback iiber den Ver-
lauf des Gesprichs zu erhalten. Wir konnen frithzeitig Ver-
anderungen an unserem Verhalten vornehmen, wenn die Si-
tuation zu entgleisen droht. Manches Fettnépfchen kann so
vermieden und Eskalationen kdnnen so verhindert werden.

Allerdings: Im Alltag ist unsere Wahrnehmung erstaunlich
ungenau. Unzdhlige psychologische Experimente zeigen,
dass Erwartungen, soziale Einfliisse und Umgebungsvariab-
len unsere Wahrnehmung weit mehr beeinflussen als uns be-
wusst ist. Bei der ,,Datenverarbeitung im Gehirn und beim
Informationsaustausch mit anderen Menschen reduzieren wir
die Komplexitit weiter. In der Analyse von gesprochener
Sprache konnen wir diese Reduktion als Verzerrungen und
Generalisierungen relativ gut wiedererkennen. Urspriinglich
dient sie zur Effizienzsteigerung in der Kommunikation und
zur Entlastung des Gehirns, sie birgt aber auch Risiken fiir
die Kommunikation durch die erhdhte Ungenauigkeit.

In der interkulturellen Begegnung konnen wir uns nicht dar-
auf verlassen, dass Gesten, Mimik und die Struktur eines
Gesprachs dhnlichen Regeln folgen wie in unserer Heimat-
kultur. Wir liegen hier mit unseren Einschdtzungen also ver-
mutlich noch weit hdufiger falsch als in Deutschland. Be-
trachten wir ein paar Beispiele.

Geschiftsverhandlungen in China

Deutsche Geschiftsleute beklagen sich zuweilen iiber die
schier endlosen Verhandlungen und Gesprichsrunden in
China. Kaum glaubt der Deutsche, endlich einen Schritt wei-
tergekommen zu sein, steht er scheinbar wieder am Anfang.

Es ist sehr hilfreich, einmal genau zuzuhdren, woriiber ge-
sprochen wird und in welcher Reihenfolge die Themen be-
handelt werden. Was im Gespréch relevant ist, steht in den
verschiedenen Kulturkreisen oft an verschiedenen Positio-
nen im Gesprichsverlauf.

Wiihrend wir im Westen gewohnlich mit einer These begin-
nen, die dann im Folgenden detaillierter ausgefiihrt und be-
griindet wird, so scheinen sich manche chinesische Ge-
sprachspartner zunichst an Nebensédchlichkeiten oder Sozial-
gepléinkel aufzuhalten. Relativ spat und vermutlich eher in ei-
nem Nebensatz fallen die Kernaussagen. Kein Wunder, dass
Menschen aus unserem Kulturkreis die Einwénde der Chine-
sen nicht bemerken, weil sie so spit im Verlauf des Vortrags
iiberhaupt nicht mehr mit etwas Relevantem rechnen. Ebenso
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umgekehrt: Wer zu Beginn die Kernaussagen présentiert,
braucht sich nicht zu wundern, dass die Chinesen sie nicht
horen. Denn an dieser Stelle sind sie das nicht gewohnt.

Mit groler Wahrscheinlichkeit er6ffnet der chinesische
Gastgeber die Gesprachsrunde. So ergibt sich hier bereits
die Gelegenheit zu kalibrieren, wie er seine Inhalte struktu-
riert. Wenn wir seinem Beispiel folgen und unsere Rede in-
haltlich dhnlich der seinen strukturieren, dann kann er uns
verstehen.

Wir konnen feststellen, dass es hier keine verbindliche Regel
gibt. Denn wann im Gesprachsverlauf unser chinesischer
Partner seine Kernaussage duflert, das kénnen wir nicht vo-
raussagen, wenn wir ihm das erste Mal begegnen. Es gibt hier
grof3e individuelle Unterschiede. Der Aufbau seines Vortrags
gibt uns aber wertvolle Hinweise darauf, wie er seine Uber-
legungen strukturiert. Und mit sehr groler Wahrscheinlich-
keit konnen wir erwarten, dass er nicht in den ersten Sdtzen
seiner Ausfiihrungen iiber seine zentralen Gedanken spricht.

Chinesische Mittelschiiler lernen, einen Aufsatz als Kunst-
werk zu betrachten und demnach auch kunstvoll zu struktu-
rieren. Wer zu Beginn {iber seine Kernaussage schreibt, fallt
durch. Der Lehrer erwartet, dass die Gedanken sich langsam
und kunstvoll entwickeln. Jeder Schiiler kann so zu einem in-
dividuellen Stil in dieser Kunst finden. Und das einzige, was
allen individuellen Stilen gemein ist, ist die Tatsache, dass die
zentralen Punkte nicht zu Beginn genannt werden.

Auch in Geschiftsverhandlungen miissen wir damit rech-
nen, dass unser Gegeniiber einen kunstvollen Redestil
pflegt, in dem er seine Gedanken langsam aus allgemeinen
Dingen ableitet und moglicherweise gerade die zentralen
Aussagen cher in einem Nebensatz versteckt.

Herkunft und Kontakte

Die junge Dame auf der Strafle in Guangzhou trigt eine
Prada-Tasche und einen Louis-Vuitton-Rucksack. Der junge
Student trigt eine Plastiktiite des Londoner Kauthauses Har-
rods. Der Manager trigt eine Omega-Armbanduhr, und der
Geschiftsfiihrer legt seinen platinbesetzten Montblanc-Fiil-
ler stets deutlich sichtbar vor sich hin.

Wihrend einige Kolumnisten noch immer iiber die angeb-
liche Oberflachlichkeit oder den Materialismus in China die
Nase riimpfen, konnen NLP-Anwender einfach kalibrieren,
dass diese Dinge in China offenbar Bedeutung haben. Nicht
iberall, nicht fiir alle, und nicht fiir alle gleichermafen.

Wenn Sie Thr Gegeniiber auf seinen Montblanc-Fiiller oder
seinen neuen Audi ansprechen, konnen Sie punkten. Denn
Sie haben gezeigt, dass Sie verstehen, was fiir ihn wichtig

ist. Das ist in China oft viel einfacher als hierzulande, denn
man spricht offen dariiber und man zeigt, was man hat und
was man sich leisten kann.

In China werden Gesprichspartner sehr hdufig nach Her-
kunft, Familie, Studienort, Wohnort und Geschéftskontakten
gefragt. Vielmehr noch als in anderen Kulturen ist dort das
Beziehungsnetzwerk wichtig. Das hat historische Wurzeln
und geht weit liber unser modernes Networking im Business
hinaus. Sie werden feststellen, dass sich zwei Chinesen re-
lativ lange tiber ihre Netzwerke unterhalten konnen. Da der
Austausch dariiber ein wichtiger Schritt in der Beziehungs-
pflege ist, sollten Sie lernen, welche Informationen beson-
ders wichtig sind. Achten Sie darauf, welche Bereiche Thr
Gegenliber erfragt, und passen Sie Ihre Antworten seiner
Prioritatenliste an.

Wer gut kalibriert, merkt, dass ein Chinese, der eben noch
mit einem Amerikaner gesprochen hat, eine vollig andere
Korpersprache, Mimik und sogar Stimme annimmt, wenn
er sich seinen Landsleuten zuwendet. Sie behandeln Chine-
sen anders als Nicht-Chinesen. Sie gehen mit Landsleuten
hiufig wesentlich rauer und direkter um als mit Fremden.
Sie pflegen mehr Korperkontakt und sie sagen auch manch-
mal ziemlich deutlich ihre Meinung. Wenn Sie merken, dass
Ihre chinesischen Kollegen oder Freunde Thnen zunehmend
dhnlich begegnen wie ihren Landsleuten, dann sind Sie auf
dem Weg zur Akzeptanz in China ein grofles Stiick weiter-
gekommen.

In China treffen wir auf eine Welt, in der allgemeine Regeln
nur begrenzt hilfreich sind. Wenn wir in China erfolgreich
sein mochten — ob als Unternehmer oder in einer privaten Be-
ziechung —, dann miissen wir unsere Wahrnehmung vielmehr
auf die dortigen Bedingungen anpassen. Nur wenn wir er-
kennen, was relevant ist, kdnnen wir angemessen reagieren.

Chinesen scheinen in der Mehrheit kulturbedingt das Kali-
brieren von Kindesbeinen an zu iiben. Und viel mehr als al-
les andere wird man dort honorieren, wenn auch Sie gut ka-
librieren: Wenn Sie auf Details in der Kommunikation zu
achten gelernt haben — Details, die sich oft im nonverbalen
Anteil der Kommunikation und auf der Metaebene verber-
gen. Denn dort verbergen sich oft die wichtigen Elemente
eines Gesprichs in China.

Rainald Runge, Diplompadagoge, NLP-
Lehrtrainer (DVNLP) und systemischer
Coach. Er lebt in Marbach am Neckar und
in Peking. Sein Thema présentierte er
Ende Oktober auf dem Jahreskongress
»NLP im Business“ des DVNLP.
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Wie der Humor das limbische
System beeinflusst und warum
es nicht viel nutzt, ein uner-
wiinschtes Verhalten zu be-
kampfen.

n den langen, ddmmerigen und stil-

len Géngen unserer heiligen Stétten
der Weisheit — unseren Universitéten —
gilt Humor als so geféhrlich wie ein
todlicher Virus und wird normaler-
weise deshalb ausgerottet. Auch man-
che Psychotherapeuten sehen im Hu-

mor ein Ubel fiir ihre Arbeit, denn
wenn der Klient lacht, bedeutet dies,
dass nicht ernsthaft gearbeitet wird.
Selbst dann, wenn Humor nicht ganz
so schlimm bewertet wird, bleibt er fiir
manche Therapeuten nichts mehr als
ein Grund fiir ein mildes und verzei-
hendes Léacheln iiber den plumpen
Kollegen, der an die Kraft von Humor
glaubt! — Dennoch gelten Humor und
Lachen seit Jahrzehnten in der Provo-
kativen Therapie als entscheidend fiir
personliche Veranderung. Neue For-
schungsergebnisse iiber das Gehirn

Von Frank Wartenweiler

untermauern, warum wir guten Grund
haben, in der Psychotherapie viel Ge-
brauch vom Humor zu machen. Hu-
mor beeinflusst das fiir die Steuerung
unseres Verhaltens wichtige limbische
System im Gehirn.

Starke Gefiihle
im richtigen Moment

Unser gesamtes Verhalten wird durch
komplexe neuronale Netzwerke im
Gebhirn organisiert, so auch psychische
und psychosomatische Stoérungen,
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welche man als Ausdruck von Kon-
flikten oder ,,fehlerhaften* emotiona-
len Konditionierungen verstehen kann.
Diese entsprechen spezifischen neuro-
nalen Netzwerken im limbischen Sy-
stem. Einmal entstanden, bleiben sol-
che Netzwerke womdglich fiir den
Rest unseres Lebens bestehen. Jedes
Mal, wenn ein solches Netzwerk akti-
viert wird, wird es gestérkt, z.B. bei je-
der Erinnerung an eine schlechte Er-
fahrung. Die gute Nachricht lautet:
Selbst wenn das Gehirn unfihig sein
sollte, etwas zu vergessen, wird es bis
zu unserem letzten Tag auf Erden fi-
hig bleiben, neue Netzwerke zu bilden,
welche bestehende, dltere kompensie-
ren konnen. Unser Gehirn hat unzéh-
lige Moglichkeiten zur Verfiigung, fri-
sche Vernetzungen zu bilden, was sein
immenses Vermdgen zum Lernen, zur
Anpassung und zur Selbstheilung des
Organismus beweist.

Da solchen Netzwerken spezifische
Emotionen entsprechen, muss eine Ver-
anderung in den Netzwerken mit einer
Verdnderung der zugehdrigen Emotio-
nen einhergehen. Personliche Verdnde-
rung ist demnach moglich, wenn eine
Person zugleich mit dem negativen Ge-
fihl, welches zu einem Konflikt oder
einer einschriankenden Konditionierung
gehort, ein positives Gefiithl empfinden
kann. Diese neue Erfahrung geht ein-
her mit der Entwicklung von neuen
neuronalen Verschaltungen im limbi-
schen System um ein bestehendes
Netzwerk herum. Wandel geschieht
dann leicht und auf unbewusster Ebe-
ne ohne weitere Bemiihungen. Vermut-
lich fiihrt kein anderer Weg als dieser
zu stabiler Verdnderung. Starke positive
Gefiihle im richtigen Augenblick sind
entscheidend. Fiir eine dauerhafte Ver-
dnderung sind natiirlich umso mehr
Wiederholungen dieses Vorgangs nétig,
je stérker ein bestehendes Netzwerk ist.
Gerhard Roth! erklirt die positive Wir-
kung von Psychotherapien als mogliche
Folge der positiven Ubertragung. Wih-

1 Siehe Literaturliste
am Ende des Beitrages.

rend ein Klient {iber etwas spricht, was
in ihm schlechte Gefiihle weckt, fiihlt
er sich zugleich sicher und geborgen in
der Beziehung zu seinem Therapeuten
und vertraut ihm deshalb.

Was folgt daraus fiir die Bedeutung von
Humor in der Psychotherapie? Offen-
sichtlich ist Humor ein positives Gefiihl
und um manches leichter zu beobach-
ten als die leise Entwicklung einer po-
sitiven Ubertragung, denn Lachen ge-
schieht duBerlich laut horbar und spie-
gelt eine innere Verfassung. Wenn
Frank Farrelly in seiner Provokativen
Therapie ein ums andere Mal Klienten
zum Lachen veranlasst, wihrend sie
sich in einem eingeengten inneren Zu-
stand befinden — verdngstigt, verirgert,
mit Tranen in den Augen — entstehen
wihrenddessen gewiss neue Verschal-
tungen im limbischen System. Und
weil die Provokative Therapie sorgfil-
tig darauf achtet, den Humor genau im
Umfeld negativer Gefiihlszustinde ein-
zusetzen, entstehen die neuen Verschal-
tungen genau am richtigen Ort.

Klienten weisen mich oft darauf hin,
dass sie sich in solchen Augenblicken
von auflen sehen konnen und dariiber
lachen, wie absurd ihnen ihr Tun von
diesem neuen Blickpunkt aus er-
scheint. Nun ist diese Perspektive die
Sichtweise des Neokortex, denn nur
diese Struktur unseres Gehirns erlaubt
uns, uns selbst von auflen zu betrach-
ten. Provokative Therapie beeinflusst
also nicht nur das limbische System
durch positive Gefiihle zum richtigen
Zeitpunkt, sondern auch diejenige
Struktur des Gehirns, welche am wei-
testen entwickelt ist und tieferes Ver-
stehen ermoglicht.

Provokative Therapie
und Gehirn

In der Provokativen Therapie sieht
man hiufig, wie Klienten sich vertei-
digen und gegen eigene inaddquate
Verhaltensweisen aufbegehren oder
vor ihr flichen. Solche Reaktionen —
wie auch das Lachen — kdnnen als spe-

zifische Wirkungen dieser Methode
verstanden werden. Um diese aus der
Sicht der Neurobiologie interpretieren
zu konnen, miissen wir zuerst verste-
hen, wie in unserem Gehirn drei wich-
tige und sehr verschiedene Systeme
stetig zusammenarbeiten.

Das grofite, jiingste und am weitesten
entwickelte System im Gehirn ist der
Neokortex, der Sitz unseres Bewusst-
seins. Dort wird das reprisentiert, was
aullerhalb von uns geschieht: was wir
sehen, horen, riechen, schmecken und
kinésthetisch erfahren, sowie alles, was
in uns selbst geschieht, also Korper-
empfindungen, Gefiihle, Traume, Vor-
stellungen und Wiinsche. Der Neokor-
tex ermdglicht Denken, Erinnern, Spra-
che, Zeiterleben, und bestimmte Struk-
turen im Stirnlappen ermdglichen
Kreativitit, Intuition und Kooperation.

Das limbische System ist Sitz der Emo-
tionen und Gefiihle. Es ist ein alterer
Teil des Gehirns, den wir mit den Séu-
getieren teilen. Dort ist der Ursprung
fiir soziales Verhalten, Brutpflege und
Spielverhalten. Das limbische System
arbeitet zum Teil auf der Grundlage
vererbter Programme und zum Teil auf
der Grundlage erlernter Konditionie-
rungen — das heifit auf der Basis von
Belohnung und Bestrafung. Eine haupt-
sdchliche Funktion des limbischen Sys-
tems besteht darin, andauernd all un-
sere Erfahrungen mit fritheren zu ver-
gleichen und so unser Verhalten von
Moment zu Moment zu steuern. Dies
geschieht, noch bevor wir Gedanken zu
einer momentanen Erfahrung entwi-
ckeln konnen. Die Arbeitsweise des
limbischen Systems ist unbewusst. Wir
werden uns dieses Prozesses iiber den
Weg von Emotionen und Gefiihlen im-
mer nur mit Verzogerung bewusst, also
erst kurz nachdem wir bereits reagiert
haben. Und wir werden uns dieses Pro-
zesses nur teilweise bewusst.

Der Hirnstamm schlieBlich ist als der
dritte und &lteste Teil des Gehirns im
limbischen System integriert und re-
guliert die wichtigsten Funktionen, die
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dem Uberleben des Individuums und
der Art dienen. Dieses System funk-
tioniert unbewusst, automatisch und
ausschlieBlich auf der Grundlage ver-
erbter Reflexe. Es reguliert die sehr
starken Funktionen des Kadmpfens,
Verteidigens und Fliehens und weiter
die Reflexe der Erndhrung, Verdau-
ung, Atmung und Fortpflanzung.

Natiirlich sind diese drei Systeme mit-
einander verbunden und beeinflussen
einander andauernd. So kann man sich
vorstellen, dass die dlteren Systeme,
die unbewusst, automatisch und nach
festgelegten Programmen arbeiten,
zeitweise das bewusste Denken im
Neokortex dominieren. Sie kénnten in
einem solchen Moment die Aktivitét
des Neokortex einschranken und auf
einfache Denkschlaufen reduzieren,
welche wir dann immer wieder von
neuem durchlaufen. Weil die élteren
Systeme unbewusst arbeiten, kdnnten
uns Gedanken in einem solchen Au-
genblick durchaus bewusst sein, je-
doch ohne dass wir uns dessen be-
wusst wiren, was unserem Denken ge-
rade geschieht!

Kampfen oder flichen?

Ein konkreter Fall: Eine Person klagt,
anstatt an die Arbeit zu gehen, dariiber,
dass sie ,,hoffnungslos gegen den inne-
ren Schweinehund zu kdmpfen habe.*
Wie arbeitet das Gehirn dieser Person
in diesem Moment? Das Wort ,,Kampf*
repréasentiert im Neokortex eine Aktivi-
tit des Hirnstamms, die Worte ,,innerer
Schweinehund* eine Aktivitdt des lim-
bischen Systems, welche eine oder
mehrere unerwiinschte Gewohnheiten
zusammenfasst. Die Gewohnheiten ba-
sieren auf Konditionierungen zum
Zweck, Unlust zu vermeiden. Sprach-
lich ist ,,Schweinehund* die Vereini-
gung zweier Sdugetiere. Da das Gehirn
der Saugetiere wesentlich aus dem lim-
bischen System besteht, erscheint der
Ursprung dieses Begriffs mehr als sym-
bolisch oder zufillig! — In unserem Fall
scheint der Neokortex als Biihne fiir ei-
nen Kampf zwischen den Aktivitdten

zweier verschiedener Hirnstrukturen zu
dienen: des kréiftigen Hirnstamms und
des limbischen Systems. Eine Person,
die ihre Faulheit auf diese Weise be-
kémpft, hat keine Chance zu einer Ver-
haltenséinderung. Im Gegenteil: Thre
Absicht, an die Arbeit zu gehen, wird
systematisch geschwicht. Das ist der
Grund, warum sie sich hoffnungslos
fiihlt.

In der Provokativen Therapie setzt
man héufig die starke Kraft des Hirn-
stamms ein, jedoch in die gegensatzli-
che Richtung. Eine Moglichkeit ist es,
sie auf ihren Ursprung zuriickzurich-
ten und so einen ,,Kurzschluss im
Kopf* zu bewirken. Der Therapeut
preist die Notwendigkeit eines starken
Kampfes gegen sich selbst, bis der
Klient dagegen aufbegehrt und so ge-
gen das Kédmpfen anzukdmpfen be-
ginnt. Die andere Moglichkeit ist, den
Klienten zu einer Flucht vor seinem
inaddquaten Verhalten zu veranlassen,
wobei wiederum die Kraft eines star-
ken Reflexes benutzt wird, der ur-
spriinglich dem Uberleben diente.

Als ich einmal einem Studenten zu-
horte, der damit beschiftigt war, den
»inneren Schweinehund zu bekdmp-
fen®, hatte ich die abscheuliche Vor-
stellung eines kleinen, grauen, affek-
tierten, kitschig frisierten Pudels, der
in eine winzige, rosarote Decke ge-
hiillt, stiBlich parfiimiert und winselnd
an den Blue Jeans des Studenten hoch-
sprang, um speichelnd in der Gegend
seiner Genitalien herumzuschniiffeln.
Der Student brach ob dieser Vorstel-
lung in Geldchter aus, reagierte jedoch
zugleich schockiert und angewidert. Je
kranklicher sein Gesicht wurde, desto
mehr Details fielen mir zu diesem
Ekel erregenden kleinen Hund ein.
Unser Dialog beforderte den Studen-
ten in ein Wechselbad widerspriichli-
cher Gefiihle zwischen Heiterkeit und
Widerwille. Wiederholt bat er mich,
nicht mehr iiber den Pudel zu reden.
Natiirlich heizte dies meine Fantasie
nur noch mehr an. Unmittelbar nach
der Sitzung begann der Student fiir

sein Studium zu arbeiten. Er hatte die
Flucht vor seinem ,,inneren Schweine-
hund* ergriffen und somit den Orien-
tierungspunkt verloren, der ihm ge-
holfen hatte, die Arbeit zu vermeiden.
Was konnte er nun anderes tun, als zu
arbeiten beginnen?

Das Fantastische an der Arbeit mit den
Kriften des Kdmpfens und des Flie-
hens ist, dass man starke, natiirliche
Krifte benutzt. Hat man sie einmal in
Gang gesetzt, wirken sie von selbst.
Warum? Vermutlich einfach deshalb,
weil unser Gehirn so arbeitet. Kdmp-
fen und Fliehen sind sehr alte Reflexe,
welche, einmal in Gang gesetzt, immer
automatisch ablaufen. Es ist deshalb
genial und bequem zugleich, diese
Mechanismen dazu zu verwenden,
Verdnderung zu provozieren.

Aber so gut dies funktioniert, vermute
ich doch, dass es nicht immer aus-
reicht, nur die Richtung von Kampf
und Flucht umzukehren, um bleibende
Veranderungen zu bewirken. Warum
nicht? Untersucht man das Beispiel
des Studenten, kann man sich leicht
ausmalen, dass der ,,innere Schweine-
hund* und die dazugehdrenden Kon-
ditionierungen nicht wirklich aus sei-
nem Leben verschwunden sind. Der
,.innere Schweinehund* ist noch immer
sehr nah — im Gehirn! Wie lange wird
die Verdanderung andauern? Das mag
davon abhéngen, wie zufriedenstellend
der Student seine Arbeit empfindet.
Wird diese Erfahrung positiv und stark
genug sein, dass sich im Verlauf der
Zeit stabile neue Netzwerke im limbi-
schen System entwickeln? Wenn nicht,
wird er in den Kampf mit dem ,,inneren
Schweinehund* zuriickfallen.

Befreiung des Neokortex

Gegen sich selbst zu kimpfen bedeutet
Konflikt. Automatische Kampf- oder
Fluchtreaktionen mégen ein intelli-
genter Reflex des Hirnstamms sein,
wenn unser Korper plotzlich einer Ge-
fahr von auflen begegnet. Die Intelli-
genz des limbischen Systems besteht
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in seiner Fahigkeit, das Alltagsleben
mit Hilfe gut angepasster Verhaltens-
muster zu vereinfachen, die, einmal
entwickelt, nach einiger Zeit auch au-
tomatisch ablaufen. Und der Neokor-
tex mit seinen unermesslichen Mog-
lichkeiten? Kann es eine intelligente
Losung sein, ihn darauf zu beschrin-
ken, Schauplatz fiir einen Kampf zwi-
schen Vertretern der beiden anderen
Systeme des Gehirns zu sein? Erstens
fiihrt ein Kampf gegen sich selbst zu
einer Verschwendung von Energie.
Zweitens starkt Kdmpfen immer den
,,Feind“, hier einen anderen Teil von
einem selbst! Drittens erinnere man
sich, dass die Wiederholung einer Ak-
tivitit im Gehirn das Netzwerk der in-
volvierten neuronalen Routinen stirkt,
in unserem Fall den Gedanken (Akti-
vitdt im Neokortex) daran, den ,, inne-
ren Schweinehund “ (Konditionierun-
gen im limbischen System) zu be-
kimpfen (Reflexe des Stammbhirns).
Die logische Folge ist, dass wir uns in
eine Denkschlaufe begeben, also den
Konflikt auf diesem Weg nicht etwa
16sen werden, sondern dass wir ihn auf
diese Weise bewahren, komplizieren
und stérken! Viertens haben wir mit
unserer ,,Losung™ offensichtlich dem
urspriinglichen Problem, welches in
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LAY 1) Der Pieks als Suggestion }

DI@EA als Suggestion

Von Klaus Witt

Der ,,Gemeinsame
Bundesausschuss* hat
die Akupunktur in den
Adelsstand der ,evidenz-
basierten Medizin*“
erhoben. Obwohl sie
nicht wirksamer ist

als ein Placebo.

eurolinguistisches Programmieren
Nals psychologische Richtung und
Sammlung von Methoden fiir Kommu-
nikation und Therapie ist auf dem Vor-
marsch. In England fand im Sommer
diesen Jahres an der University of Sur-
rey die erste NLP-Research Confe-
rence statt' und in den USA wurde der
erste Lehrstuhl fiir NLP? eingerichtet.
Die Neurolinguistische Psychothera-
pie, kurz NLPt, wurde in Italien und in
Osterreich staatlich als Psychotherapie
anerkannt und die EAP, European As-
sociation of Psychotherapy, zahlt NLP
ebenfalls zu ihren Methoden.

In Deutschland hingegen wird — durch-
aus noch zu Recht — die unzureichende
Studienlage beméngelt. Doch die weni-
gen hervorragenden Studien werden
trotz internationaler wissenschaftlicher

Bestitigung konsequent ignoriert. Das
ist im Grunde nicht zu begreifen, weil
diejenigen, die iiber die Anerkennung
von Methoden wachen, gegen ihre ei-
genen Kriterien verstofen, wie die
Konsequenzen aus einer groflen Studie
iiber die Wirksamkeit der Akupunktur
in der Medizin zeigen.

Schauen wir uns zunichst die Grundla-
gen an, auf der Mediziner in Deutsch-
land agieren. Basis ist die Evidence Ba-
sed Medicine (EBM), die jene Behand-
lungsmethoden favorisiert, deren Wir-
kung auf wissenschaftlichen Erkennt-
nissen beruht, und unwirksame ver-
meidet. Aber was wird als wirksam und
was als unwirksam deklariert? Um
Aussagen dazu zu erhalten, werden
Medikamente im Vergleich mit Place-
bos getestet. Ist ein Placebo genauso

wirksam wie das Medikament, wird die
Wirkung auf den Glauben an das Me-
dikament und eben nicht auf den Wirk-
stoff zuriickgefiihrt. Das Medikament
gilt dann als unwirksam. Ist es jedoch
wirksamer als das Placebo und auch
wirksamer als eine Nichtbehandlung,
kann der ,,Gemeinsame Bundesaus-
schuss von Arzten, Zahnirzten, Kran-
kenhdusern und Krankenkassen® es als
Kassenleistung zulassen.

Der Begriff Placebo stammt aus dem
Lateinischen und bedeutet so viel wie:
»lch werde gefallen”. Er wurde im
14. Jahrhundert als Schimpfwort fiir
Kriecher und Speichellecker benutzt
und fand dann in einer Definition An-
fang des 19. Jahrhunderts Einzug in
die Medizin. Bis heute fasst die Medi-
zin Arzneien unter diesem Begriff zu-
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sammen, die sie mehr zur Gefilligkeit
als auf einen therapeutischen Nutzen
hin verabreicht. In der modernen Wis-
senschaft gilt Placebo als Synonym fiir
pharmakologische Wirkungslosigkeit,
also auf Glauben beruhend.

Dem Placebobegriff haftet ein Stigma
von Téuschung, Vorgauklerei und Be-
trug an. Dabei erbrachte bereits 1955
eine Studie3, dass mindestens 35 Pro-
zent der Patienten bei verschiedensten
Erkrankungen allein mit Placebos zu-
friedenstellend therapiert werden kon-
nen. Nach einer weiteren Studie von
Dylan Evans* beruht die Wirksamkeit
eines jeden aktiven Medikaments, ganz
gleich wie hoch der Wirkungsgrad des
jeweiligen Medikaments ist, zu 56 bis
60 Prozent auf dem Placeboeffekt.

EBM basiert auf bewiesenen Wirkun-
gen, die liber die Suggestionswirkung
und Gefilligkeitsreaktionen hinaus-
gehen. Die wissenschaftlichen Stan-
dards hierfiir sind randomisierte Dop-
pelblindstudien. Randomisiert bedeu-
tet, dass die Studienteilnehmer zufil-
lig, also durch Losen oder Wiirfeln, in
Vergleichsgruppen eingeteilt werden.
In der Regel werden die teilnehmen-
den Patienten in therapeutische Inter-
ventionsgruppen, Kontrollgruppen und
Placebogruppen aufgeteilt.

Die Patienten der Interventionsgruppe
bekommen die auf ihre Wirkung zu
iiberpriifende Behandlung. Das kann
ein Medikament sein, eine Akupunk-
tur oder eine andere standardisierte
Behandlung. Die Menschen der Place-
bogruppe erhalten — im guten Glauben
auf eine wirkungsvolle Intervention —
eine Scheinbehandlung, beispielsweise
ein wirkungsloses Medikament (,,Zu-
ckerpille) oder je nach Studiendesign
eine andere ,,Als-ob-Behandlung*.
Nur so kann die Wirkung einer Be-
handlung im Vergleich von Wirkstoff
und Placeboeffekt iiberpriift werden.
Die Teilnehmer der Kontrollgruppe er-
fahren entweder eine gingige Stan-
dardbehandlung oder werden ohne In-
tervention auf eine Warteliste gesetzt.

,Doppelblind“ bedeutet, dass weder die
Patienten noch die behandelnden Arzte
wissen, ob ihre Patienten der Interven-
tions- oder der Placebogruppe angehd-
ren. Auch der Arzt weil3 also nicht, ob
er ein Placebo verabreicht oder nicht.
Diese doppelblind iiberpriiften Studien
sind folglich nur bei Medikamentenga-
ben moglich, denn beispielsweise bei
Akupunktur oder Psychotherapie ist
dem Therapeuten ja bekannt, ob und
wie er behandelt. In diesem Falle er-
folgt die Studie ,,einfachblind“, das
heiBt, lediglich die Teilnehmer wissen
nicht um ihren Status.

Nach den Regeln der EBM, beispiels-
weise bei der Bewertung der Allergie-
forschung, wurden bisher nur Doppel-
blindstudien als wissenschaftlich rele-
vant anerkannt. Somit galten bisher
alle psychotherapeutischen (NLPt)
oder nicht-pharmakologischen Studien
als nicht evidenzbasiert und bestanden
somit nicht vor dem streng-wissen-
schaftlichen Auge. Innovationen aus
der Komplementérmedizin, Psychoso-
matik oder Psychotherapieforschung
blieben somit chancenlos, als ergén-
zende oder gar alternative Methoden
unterstiitzt oder von den Krankenkas-
sen aufgenommen zu werden. Pillen-
studien hingegen gelten im Vergleich zu
Gesprichstherapien als wissenschaft-
lich gesichert.

Ein solches Vorgehen ist von Vorteil fiir
die Pharmaindustrie, die damit ihre
Wirtschaftsinteressen gesichert sieht.
Und es entspricht einer auf wissen-
schaftlichen Beweisen beruhenden Me-
dizin, eben der Evidence Based Medi-
cine. Es lédsst aber vollig auBer Acht,
dass eben auch der Glaube der Patien-
ten deren Genesung fordern oder be-
hindern kann. Gedanken und damit ver-
bundene Gefiihle bilden Wirkfaktoren,
die iiber das zentrale Nervensystem Bo-
tenstoffe produzieren und so das Ver-
halten steuern und auch den Verlauf ei-
ner Krankheit beeinflussen.

Umso erstaunlicher ist es, dass die Aku-
punktur jetzt aufgrund einer an gut

250.000 Patienten durchgefiihrten Stu-
die’, der in der Bundesrepublik bisher
groBten und vermutlich auch teuersten
Studie iiberhaupt, vom ,,Gemeinsamen
Bundesausschuss von Arzten, Zahnirz-
ten, Krankenhdusern und Krankenkas-
sen‘ als ,,evidenzbasierte Behandlungs-
methode* bei Spannungskopfschmer-
zen, Kniearthrose und Riickenschmer-
zen zugelassen wurde.

Damit erhalten Patienten Zugang zu
einer nicht-medikamentdsen Behand-
lungsform, deren Wirksamkeit, Si-
cherheit und Wirtschaftlichkeit bessere
Ergebnisse erzielte, als die im Ver-
gleich gepriifte medikamentdse Stan-
dardbehandlung. So erzielten in der
Studie die Teilnehmer der Akupunk-
turgruppe durch die Behandlung deut-
lich bessere Werte als ihre Leidensge-
nossen, die eine medikamentdse Stan-
dardtherapie erhielten. Zudem ist die
Akupunktur nebenwirkungsarmer, und
somit scheint diese Studie im Sinne
der Patienten ein passables Ergebnis
erreicht zu haben.

Nach den Kriterien der Wissenschaft
jedoch erscheint das Ergebnis blama-
bel: Der Vergleich zwischen Interven-
tionsgruppen (Akupunktur) und Pla-
cebogruppen (minimal invasive Aku-
punktur) wies keinerlei Unterschiede
auf. In der Placebogruppe haben die
behandelnden Arzte bewusst die be-
kannten Akupunkturpunkte vermie-
den. Was aber dhnlich gute Ergebnisse
erzielte wie in der Interventionsgruppe
selbst. Wer mochte nun serids ent-
scheiden, ob die Akupunktur wirkt
oder das Placebo? Bewiesen ist ledig-
lich, dass Akupunktur und offenkun-
dig auch das Placebo, also der Pieks
schlechthin, besser wirken als die me-
dikamentose Standardtherapie.

Was bedeutet das? Wissenschaftlich
kann von einer Wirksamkeit von Piek-
sen und Suggestion ausgegangen wer-
den, jedoch nicht von einer nachge-
wiesenen Wirkung der Akupunktur.
Die Akupunktur ist, anders als nach
der Studie propagiert, keineswegs
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,evidenzbasiert” wirksam. Erstaunli-
cherweise blieb der {ibliche Aufschrei
all jener aus, die sonst so vehement
und kritisch die Studien zerpfliicken
und auf Wissenschaftlichkeit testen.
Die Akupunkturlobby und die Lobby
der ,, Traditionellen Chinesischen Me-
dizin“, TCM, sind vermutlich froh
iiber die Anerkennung. Die Kranken-
kassen wiirden ungern zugeben, wo-
moglich sehr viel Geld sinnlos ausge-
geben zu haben. Und die Pharmalobby
hélt den Ball lieber flach, weil sie in
diesem besonderen Falle wegen der

schlechten Wirksamkeit der Medika-
mente (schlechter als Placebo) Gefahr
fir ihre Millionenumsétze sieht.

Was lehrt uns das? Meiner Meinung
nach vor allem eines: Die Wissen-
schaftstheorie und der Placeboeffekt
gehodren neu definiert und die Ausga-
ben fiir Schmerzmittel neu gepriift.
Denn auf schonste Weise widerlegte
diese Studie, dass Placeboeffekt nur
ein unerwiinschter ,,Schmuddeleffekt*
sei. Stattdessen wurde deutlich, dass
eine gezielte Wirkung sowohl {iber
Akupunktur als auch iiber Scheinaku-
punktur erreicht werden kann. Und vor
allem, dass die Regeln einer fundier-
ten wissenschaftlichen Kosten-Nut-
zen-Rechnung mit entsprechenden
Folgen nicht mehr gelten.

Wer nach dieser Studie, wie der Bun-
desausschuss, die Akupunktur in den
Rang einer evidenzbasierten Methode
erhebt, muss sich schon als Stratege
bezeichnen lassen, der die iiblichen
Gepflogenheiten wissenschaftlichen
Arbeitens und Denkens in der Medi-
zin missachtet. Auf solche Weise ver-
kommt der Anspruch der Wissen-
schaftlichkeit zum Deckmantel.

Genau genommen haben die Gutachter
des Bundesausschusses NLP prakti-
ziert, weil sie entgegen aller Wissen-
schaftstheorie einfach den positiven Ef-
fekten gefolgt sind und die Theorie ver-
nachléssigt haben. Allerdings hétte man
dann das Geld fiir die Studie sparen
konnen. Positiv ist, dass die bislang un-
umstoBliche Hiirde der Doppelblind-
studien durchbrochen wurde. Das lasst
auf liberalere Strukturen zum Wohle
der Patienten hoffen. Positiv ist auch,
dass akupunktur-aktivierte Heilungs-
effekte nachgewiesen wurden, die
wirksamer sind als eine Standard-
schmerztherapie. Und positiv ist, dass
dies zum Wohle der Patienten zugelas-
sen wurde.

Wenn die etablierte Wissenschaft sich
jetzt auch noch auf weitere NLP-Stra-
tegien einlassen wiirde, kdnnten zum
Beispiel unterschiedliche Studien in
Bezug auf gewiinschte Ergebnisse ge-
sammelt und integrierend bewertet wer-
den. Dann konnten Wissenschaftler, so
wie in der NLP-Research-Conference
bei London geschehen, fachiibergrei-

fend miteinander und voneinander ler-
nen. Sie konnten in freundlicher, kom-
munikativer Atmosphére wirkliche In-
novationen anstoen und Probleme 16-
sen. Mit NLP und NLPt kann beispiels-
weise die Vorstellungskraft und Ge-
sundheitsorientierung der Patienten im
Sinne eines positiven Placeboeffektes
gezielter als bisher genutzt und es kon-
nen Effekte weit iiber den Placeboeffekt
hinaus erreicht werden®. Die Européi-
sche Assoziation fiir Neurolinguistische
Psychotherapie (EANLPt) und die
Fachgruppe Gesundheit im Deutschen
Verband fiir Neurolinguistisches Pro-
grammieren laden zur Diskussion ein.

Anmerkungen

1 Ergebnisse und Abstracts unter
www.eanlpt.org, nlpresearch.org

2 www.nlprandr.com

3 Beecher, Henry K.: The Powerful Pla-
cebo. Journal of the American Medical
Association, Vol. 159, No.17 (24. De-
zember 1955)

4 Evans, Dylan: Placebo, Mind Over
Matter in Modern Medicine. Oxford
Univ. Pr. 2004

5 Witt, Claudia M.; Brinkhaus, Benno; Je-
na, Susanne; Selim, Dagmar; Straub,
Christoph; Willich, Stefan N.: Wirksam-
keit, Sicherheit und Wirtschaftlichkeit
der Akupunktur — Ein Modellvorhaben
mit der Techniker Krankenkasse.
www.innovations-report.de/html/
berichte/studien/ bericht-25038. html.

6 Einfachblind-Studien und Vergleich zu
Kontroll- und Placebogruppen, siehe
auch: www.hildesheimer-
gesundheitstraining.de,
www.psycho-allergologie.de.

www.klaus-witt.de

Dr. Klaus Witt, Psychologischer Psychotherapeut mit eigener
Praxis in Bargteheide, Vorstandsmitglied der European Asso-
ciation for Neurolinguistic Psychotherapy (www.EANLPt.org),
Sprecher der Fachgruppe Gesundheit im DVNLP e.V.
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Anniherung: Die Autorin in ve’r(rputem Umgang

mit dem elfjahrigen Friesenw

V.
o

a[qch Quasar.

anfred K. begann als Handwer-

ker, aber als Tiftler hatte er eine
gute Idee. So wurde Manfred K. zum
Mittelstandler, der gemeinsam mit sei-
ner Belegschaft einen Umsatz im Mil-
lionenbereich erwirtschaftet und heute
eine Nische besetzt, die ihn zum Al-
leinlieferanten namhafter Firmen
macht. Dennoch ist Manfred K. unzu-
frieden und mochte sich verdndern,
denn er sieht keinen Sinn im ,,produ-
zierenden Gewerbe*. Viel lieber moch-
te er mit Menschen arbeiten, zum Bei-
spiel mit gescheiterten Jugendlichen —
ihnen eine zweite Chance, eine Aus-
bildung ermoglichen. Manfred K. lei-
det darunter, dass er stindig rotiert,
wihrend seine Mitarbeiter wenig Mo-
tivation zeigen, mit ihm gemeinsam
die Armel hochzukrempeln und an ei-
nem Strang zu ziehen. Ab und an

Foto: www.mytear.de

platzt Manfred K. der Kragen, dann
lasst er ein lautstarkes Donnerwetter
durch sein Unternehmen schallen.
Doch das befriedigt ihn nicht, und
fithrt auch nicht zu einer langfristigen
Verbesserung der Situation.

Als Manfred K. in einem Workshop
von Bernd Osterhammel und Heinz
Welz in Niimbrecht auf die Stute ,,Jes-
sie‘ trifft, ergeht es ihm &hnlich. Er ro-
tiert, lauft um das Pferd herum, ver-
sucht es zu bewegen, aber in Wirklich-
keit bewegt das Pferd ihn. Trainer
Heinz Welz erklirt die Situation:
»Pferde kldren einen groflen Teil ihrer
Rangfolge iiber die Frage ,wer bewegt
wen?‘ Im Moment hat Jessie sich den
leichtesten Part ausgesucht und lasst
dich um sich herumlaufen.* Was ist da
zu tun? ,,Energischer werden, in deinem

Co-Trainer
mit vier Hufen

Von Katja Hinzberg

Pferde konnen Menschen zeigen,
wie sie erfolgreicher fiihren kénnen.

Denken und in deinem Handeln®, sagt
Welz. ,,.Du willst jetzt, dass sie nach au-
Ben geht und dann im Kreis um dich
herumlauft!*

Wir wirken immer, die Frage ist nur:
wie?

Was wir mitteilen,
ohne zu spechen

Pferde sind urspriinglich Steppentiere,
die in einem festen Sozialgefiige leben.
Fiir das Uberleben in der Steppe war es
wichtig, anhand winziger Zeichen zu
erkennen, ob der herannahende Tiger
gesittigt durch die Gegend streunt oder
sich auf der Jagd befindet. Eine Fehl-
entscheidung hatte {ible Folgen. Unno-
tige Flucht bedeutete Verlust von Ener-
gie, die bei der nachsten Flucht fehlen
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Fotos: Hinzberg.

e

wiirde. Ein Verweilen wiirde die Flucht-
distanz verkiirzen und die Gefahr erho-
hen, gefressen zu werden. Bis heute ha-
ben sich Pferde eine Sensibilitét be-
wabhrt, mit der sie feinste Stimmungen
aus der Korpersprache ihres Gegen-
iibers aufnehmen.

Pferde verdanken einen Grofteil ihrer
Sicherheit dem streng geregelten Her-
denverhalten. Es gibt eine klare Hie-
rarchie, eine sehr fein ausgebildete
Kommunikation, mit der die Tiere ihr
Miteinander gestalten und ihre Rang-
folge klaren. Kleinste Zeichen haben
eine Bedeutung: die kaum wahrnehm-
bare Verlagerung des Korpergewich-
tes, eine minimale Verdnderung des
Winkels, in dem zwei Pferde zueinan-
der stehen, das Heben des Kopfes um
wenige Zentimeter, das immer zu be-
obachtende Ohrenspiel.

Auch wir Menschen kommunizieren
zu einem weit groferen Teil, als uns
bewusst ist, iiber Korpersprache. For-
schungen beweisen, dass vor allem die
emotionale Kommunikation auf non-
verbaler Ebene stattfindet. Die ge-
sprochene Sprache hingegen ist eine
der jingsten Errungenschaften der
Evolution.

Wie konnen Pferde Menschen trainie-
ren? Streng genommen konnen sie es
nicht. Denn es fehlt die Kommunika-
tion zwischen Mensch und Pferd. Es
geht nicht um die Kommunikation iiber

Die verspielte Quarterhorse-Stute Molly zeigt Zuneigung.

Ziigel und Schenkel, sondern um Din-
ge, die weit liber ,,gehe nach rechts*
und ,laufe schneller hinausgehen.
Hier benétigen Pferde einen Uberset-
zer, damit ihre Botschaft beim Men-
schen ankommt. Das Trainer-Duo, be-
stehend aus Heinz Welz und Bernd Os-
terhammel, lebt seit iiber 30 Jahren eng
mit Pferden zusammen, versorgt sie
taglich selbst, erlebt die Tiere in jeder
Lebenssituation, kennt deren Sozial-
verhalten und erlangte so ein grofes
Verstéindnis fiir diese Spezies.

Was kann ich fiir dich tun,
Boss?

Fiir Manfred K. folgen ein paar prakti-
sche Tipps zum Umgang mit dem Seil,
dem einzigen Hilfsmittel, das die Teil-
nehmer flir ihr ,,Fachgespriach mit dem
Pferd in die Hand bekommen.
Langsam kommt Manfred K.
in Fahrt und driickt das deut-
lich iiber seine Korpersprache
aus. Jessie gibt ihre Strategie
auf und trottet brav im Kreis
um ihn herum. ,,Siehst du,
jetzt macht sie ihren Job®, sagt
Bernd Osterhammel. Aber der
Trainer ist noch nicht zufrie-
den. ,,Guck mal genau hin, sie
macht Dienst nach Vorschrift.
Jedes mal, wenn sie an der
Tiire vorbeikommt, guckt sie
schon in die Cafeteria. Sie ver-
hilt sich so wie deine Mitar-
beiter, nachdem du ein Don-

h_‘ ¥a :" : I l 1 g
Einfihrung in die ,,Denkweise“ von Pferden mit den Trainern
Heinz Welz (stehend) und Bernd Osterhammel (3.v.r.).

nerwetter losgelassen hast.” Manfred
K. steigert die Korperspannung,
prompt erhoht auch Jessie ihr Tempo,
richtet ein Ohr in die Mitte, als wiirde
sie beflissen fragen: ,,Und was kann ich
als ndchstes fiir dich tun, Boss?*

Es gibt Anweisungen durch die Trai-
ner, und K. lasst die Stute kleine Jobs
erledigen: eine Runde traben, anhal-
ten, die Richtung wechseln. Er defi-
niert klare Ziele und fordert sie souve-
rin ein. Nachdem Jessie mehrfach be-
wiesen hat, dass sie eine gute Mitar-
beiterin ist, darf Manfred K. sie kor-
persprachlich zu sich einladen und sie
fragen, ob sie sich ihm anschliefen
mochte. Jessie mochte. Gelassen
kommt sie in die Mitte der Reithalle,
bleibt bei Manfred K. stehen, und lésst
sich entspannt streicheln.

Spater in der Feedback-Runde geht es
ans Eingemachte. Mit gezielten Fra-
gen fiihrt Heinz Welz seinen Klienten
zum Kern: Manfred K. scheut Kon-
flikte. Er mOchte mit allen auf einer
Ebene kommunizieren, harmonisch,
ohne Bereitschaft, sich auf Auseinan-
dersetzungen einzulassen oder sich
durchzusetzen. Fiir seine Mitarbeiter
ist Manfred K. ein zahnloser Tiger. Sie
tanzen ihm auf der Nase herum. Mit
dieser Eigenschaft wiirde Manfred K.
auch scheitern, wenn er seinen Traum
verwirklichen und benachteiligte Ju-
gendliche ausbilden wiirde: Auch hier
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wiirde seine mangelnde Durchset-
zungsfahigkeit ihn hindern, erfolg-
reich zu sein.

Und wieder liefern die Pferde den Lo-
sungsansatz: ,,Schau‘, sagt Welz, ,,du
hast Jessie teilweise sehr massiv deut-
lich gemacht — und machen miissen! —
was du von ihr erwartest.“ K. hat voll
hinter dem gestanden, was er von ihr
forderte. Und obwohl er sich, allen
Anschein nach nicht immer freund-
lich, durchgesetzt hat, entschied sich
das Fluchttier Pferd zum Schluss vol-
lig frei, ihm zu folgen und sich von
Manfred K. streicheln zu lassen. Welz:
,,Weil du ein souveriner Fiihrer warst.*
Konnte es sein, dass es den Menschen
in seiner Umgebung dhnlich ergehen
wird wie Jessie? Was wiirde passieren,
wenn er seine Scheu vor Konflikten

Hemmschwelle: Stute Jessie scheint
die Furcht der jungen Kursteilnehmerin
zu splren und steht ganz still.

ablegen wiirde? Manfred K. be-
gibt sich in Kontakt mit ersten
Ideen, wie er den Impuls um-
setzen konnte — ein Impuls, der
ihn womoglich vor einer Fehl-
entscheidung bewahrt und ithm
einen Weg in eine langfristig er-
folgreiche Zukunft zeigt.

Literatur:

Monty Roberts: Pferde meines Lebens. Bastei Liibbe, Bergisch Gladbach 2006
Bernd Osterhammel: Pferdefliistern fiir Manager. Wiley-VCH, Weinheim 2005

Katja Hinzberg, Texterin, Journalistin und Marketing-Fachwirtin,
lebt und arbeitet gemeinsam mit ihren Tieren im Nordrhein-
Westfilischen Waldbral.

www.heinzwelz.de; www.berndosterhammel.de
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Die Suche nach der Normalitit

b Die Suche nach

o~

Von Franz-Josef Hiicker

rzgeschichte

ﬁ n diesem schonen Herbsttag er- Als Kind lebte sie mal bei den Eltern,
warte ich sie als neue Patientin, mal bei den GroBeltern. Misshandelt |
und es sind nur wenige Schritte von vom Vater, der nicht ihr Vater war.

meiner Praxistiir bis zu dem Stuhl, ‘ Gequilt vom tiefreligiosen GroBva-
auf den sie sich erschopft fallen 14sst. ter. Stunden muss sie auf Holzschei-

~

Eine Frau in den besten Jahren mit ten‘nien und beten. Plotzlich stirbt
schmerzverzerrtem Gesicht. Blonde, der GroBvater. Wegen seiner nichts-
halblange Haare. Unruhige stahlblaue nutzigen Enkeltochter und ihrer Mut-
Augen. Eine ihrer Hénde scheint un- ter, sagt die Grofmutter. Dafiir soll
entwegt nach etwas zu sugzn ie an- das Kind biiflen. Eine endlose Nacht.
dere ruht auf dem Gehstock, den sie Eingesperrt mit dem Leichnam. Ge-
zum Laufen benétigt. Ohne mich an- bete in der Finsternis, die Knie taub.
zuschauen, schleudert sie mir unge- Morgens zuriick zu den Eltern.
fragt, mit einem gewissen Stolz, simt- \ .
liche Diagnosen entgegen, die ihr die Eine spiegelglatte Landstraf3e und ein
\ mehr oder weniger stadtbekannten Unfall. Die Mutter ist sofort tot, der
Psychiater mitgeteilt haben. Ein- falsche Vater Stunden spéter. Nur sie
schlieBlich der passenden Therapien, iiberlebt wie durch ein Wunder. Muss
der Psychopharmaka wund der nun bei der Gromutter leben. Die
Schmerzmittel. Gefolgt von den Psy- sie stindig vorwurfsvol haut.
chotherapien, wie aus einem Alma- Wegen der Schuld am Tod des GroB-
nach. Nichts kann ihr helfen. Die stin- vaters. Dann stirbt die Gromutter.
digen Schmerzen bleiben. Auch die Sie ist jetzt 14 Jahre alt. Ein Mensch,
Alptraume und die Schlaflosigkeit, der einen Ausweg sucht. Sie springt
wie sie mit bebender Stimme kopf- aus dem Fenster. Darum diese in- ..
schiittelnd herauspresst. komplette  Querschnittslihmung,

lasst sie mich wissen, bevor sie ver-
stummt. Bevor sie mich wahrzuneh-
men scheint, mich anschaut und sagt:
Nun wissen Sie es, Herr Doktor. Und
sie konnen mir auch nicht helfen.
Das wissen Sie, und das weil} ich.




Wie sind Sie ausgerechnet auf mich
gekommen? frage ich. — Ach wissen
Sie, diese Frau von dem Pflegedienst.
Die hat mir gesagt, Sie seien der Ein-
zige, der mir noch helfen kdnne. — Das
ist wahr, antworte ich. Es ist ndmlich
so0, dass sich jetzt der Herbst seinem
Ende zuneigt. Dann kommt der Win-
ter. Und es wird frostig. Aber wie Sie
wissen, ist dann der Friihling nicht
mehr weit. Und der Friihling ldsst Sie
bereits den Sommer erahnen. Und Sie
werden ebenso wie ich wissen, dass
die Sonne des Sommers Sie wiarmen
wird. Dass Sie auf diesem Weg das
finden, was Sie schon so lange gesucht
haben. Alles, was Ihnen in Threm bis-
herigen Leben fehlte.

Mag sein, sagt sie und richtet sich auf.
Das Gute an der Laihmung ist, dass ich
Anspruch auf einen Behindertentrans-
port habe. Und da ist dieser Fahrer,
Mustafa Ozdemir. Der erzihlt aus sei-
nem normalen Leben. Das hilft mir bei
meiner Suche nach der Normalitdt. —
Und was ist flir Sie die Normalitét?
unterbreche ich sie. — Ich mochte wie
Herr Ozdemir morgens zum Bicker
gehen, ein Croissant kaufen und an-
schliefend in meiner Wohnung friih-
stiicken. Das ist fiir mich die Normali-
tit. Ein bescheidenes Gliick, das mich
durch den Tag begleitet.

Dann sollten Sie das auch tun, sage ich
zu ihr. Holen Sie sich Thr Croissant. —
Aber das geht nicht, erwidert sie und
kriimmt ihren Riicken. Das kann Herr
Ozdemir. Fiir mich ist das vollig ausge-
schlossen. — Das denken Sie nur, weil
Sie meine Siebener-Therapie noch
nicht versucht haben, entgegne ich ihr.
— Was ist das fiir eine Therapie? fragt
sie, und Interesse blitzt in ihren Augen

auf. — Das sagt der Name schon. Aber
ich werde sie Thnen nur verordnen,
wenn Sie mir versprechen, sie zu nut-
zen. — Ich werde doch nichts verspre-
chen, was ich nicht kenne. — Das miis-
sen Sie aber, denn sonst kommen wir
nicht ins Geschift. — Nun gut, ich habe
schon so viele verriickte Sachen aus-
probiert. Worum geht es denn? — Diese
Therapie nutzt die Wochen. Darum
auch ihr Name. Denn die Quersumme
dessen, was Sie tun werden, ist sieben
und sie beginnt wohl mit der Sieben,
weil die Woche sieben Tage hat. Es ist
eine sehr erfolgreiche Selbsttherapie,
weil sie den Menschen zuverldssig er-
moglicht, die Normalitdt zu finden.

So etwas Verriicktes habe ich noch nie
gehort, sagt sie und blickt mich neugie-
rig an. — Es ist wie so oft im Leben du-
Berst einfach, sage ich zu ihr. In der ers-
ten Woche stellen Sie an sieben Tagen
den Wecker auf sieben Uhr. Sobald der
Wecker klingelt, machen Sie sich fiir
den Tag zurecht, gehen zum Bicker,
kaufen ein Croissant und friihstiicken in
Threr Wohnung. In der folgenden Wo-
che stellen Sie sich den Wecker an fiinf
Tagen, ndmlich von Mittwoch bis
Sonntag. Dann an drei Tagen, also von
Freitag bis Sonntag. Und schlieBlich, in
der vierten Woche, nur noch am Sonn-
tag. Und damit ist Thre Selbsttherapie
ebenso beendet wie unsere Zeit, weil
ich noch eine Patientin erwarte. — Ver-
ordnen Sie ihr auch diese Siebener-
Therapie? fragt sie, und ich sehe den
Schimmer eines Léchelns auf ihren er-
rotenden Wangen. — Gut, dass Sie mich
das fragen. Denn ich vergal3 zu erwih-
nen, dass diese Therapie nur fiir Sie be-
stimmt ist und dass sich meine néichste
Patientin bereits ziemlich gut mit der
Normalitdt auskennt.

Berlin.

Dr. Franz-Josef Hiicker lebt und arbeitet als Wirtschaftspiddagoge,
Psychotherapeut (ECP) und freiberuflicher Journalist (DFJV) in
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L1414 Vom Unbehagen des Herzensl

Lowen und Tiger und Rechnungen — oh weh.
Loéwen und Tiger und Rechnungen — oh weh.!

S ie sind bestimmt nicht der Einzige, der sich jemals we-
gen Geld Sorgen gemacht hat. Die Angst um Geld trifft
uns wie eine Attacke mitten ins Herz und erschiittert unser
Vertrauen in die Natur der Dinge, in das Leben. Sie kann
derart lihmend wirken, dass wir uns in einer sich selbst er-
fiillenden Finanz-Prophezeiung gefangen finden, etwa wie
ein Reh, das sich angesichts der Scheinwerfer eines Autos
nicht mehr von der Stral3e riihrt.

Als ich gerade eine solch schlimme Phase finanzieller
Angste durchmachte und véllig mutlos war, sagte einer mei-
ner Mentoren, Marshall Rosenberg, zu mir: ,,Kelly, viele
deiner Schiiler erzihlen mir, wie tiefgreifend sich ihr Leben
verandert hat, nachdem sie mit dir gearbeitet haben. Siehst
du denn nicht, dass du dem Leben dienst und dass sich des-
halb das Leben auch um dich kiimmern wird? Fiir eine
Weile half mir das, doch dann kehrten die Angste und das
Misstrauen zuriick. Wie so viele andere hatte auch ich Kind-
heitserfahrungen, die mein Verhiltnis zum Thema Geld be-
stimmten, noch nicht verarbeiten und heilen konnen. Ein
Gefiihl der Sicherheit war nicht Teil meiner Kindheit. Wenn
ich z.B. a3, blieben meine Geschwister oft hungrig. Das
ging solange bis ich sieben war und das Sozialamt uns in
Pflegefamilien unterbrachte.

Vom Unbehagen
des Herzens

Von Kelly Bryson

Geiz ist nicht geil. Gedanken von Ubersee
zum Thema Geld und Geben.

So verlor ich das Vertrauen in die Fiille und Sicherheit mei-
ner Welt. Die so entstandene Angst kann einen entweder 1dh-
men und dafiir sorgen, dass man sich von der Welt der Fi-
nanzen geradezu erdriickt fiihlt. Oder sie wirkt dermafien
betdubend, dass man sich im Schwebezustand einer leichten
Depression oder mit einem Gefiihl der Bedeutungslosigkeit
wiederfindet. Und von einer Depression zuriick zu Kreati-
vitit und Produktivitit zu finden, ist ein sehr weiter Weg.

Doch gliicklicherweise gibt es eine Abkiirzung. Man hort
einfach auf, nach Abkiirzungen zu suchen, und beginnt da-
mit, wirklich von Herzen zu geben und zu empfangen.

Im , . Kurs in Wundern‘? heif3t es, dass Geben und Nehmen
dasselbe seien. Und ich glaube, dass beides so zusammen-
héngt, wie es der Ein-Atem und der Aus-Atem tun.

Zu Stagnizitit (meine Rechtschreibpriifung teilt mir gerade
mit, dass ich wohl ein neues Wort erfunden habe) kommt es
immer dann, wenn die Angst vor dem Herausgeben den Fluss
des Hereinkommens unterbricht.

Wenn wir von Herzen geben, kommen auch ,,trdge Finan-
zen® wieder in Fluss. Geben wir jedoch aus Verpflichtung
oder aus einem Schamgefiihl heraus, fiihrt das zu Verstop-
fung, zu Stagnizitdt. Es gibt jedoch Mittel und Wege, die
Pumpe und damit den Fluss wieder in Gang zu setzen: Wir

32 KOMMUNIKATION & SEMINAR  6/2008



konnen zulassen, dass uns gegeben wird. Und genauso kon-
nen wir zulassen, anderen wirklich zu geben. Ist alles wie-
der im Fluss, kommt das einer psycho-finanziellen (wieder
ein neues Wort) Herz-Lungen-Reanimation gleich.

Ein Beispiel fiir solch eine psycho-finanzielle Herz-Lungen-
Reanimation in meinem eigenen Leben: Noch vor wenigen
Wochen war mein ganzes Handeln von der Angst bestimmt,
dass mir das Geld ausgehen und ich als Penner auf der Straf3e
enden konnte. Einkaufswagen sah ich plotzlich mit ganz an-
deren Augen ...

Diese Attacke finanzieller bzw. Uberlebens-Angste wurde
ironischerweise dadurch ausgeldst, dass ich mir ein schones
Haus mit einem groBen Grundstiick gekauft hatte. Bilder von
kampfbereiten Gerichtsvollziehern verfolgten mich. Sie stiirz-
ten sich auf mich und griffen alles, was mir gehorte, weil ich
meine Hypotheken nicht rechtzeitig abgelost hatte. Und oben
auf dem Kiihlschrank thronte die heimtiickische Hexe Wells
Fargo Bank: ,,Ich bekomme dein neues Haus! Und das wird
zu viel sein flir deine kleine Beziehung. Ha! Ha! Haaaa!*

Inmitten meiner hektischen Weniger-als-geniigend-Geld-
einbringenden-Aktivititen (Arbeit) erreichte mich die Mit-
teilung, dass eine Klientin aus Los Angeles angerufen habe.
Schnell rief ich zuriick und hoffte, sie wolle eine Sitzung
haben, die mir Geld bringen wiirde.

Sie befand sich in einer schlimmen Krise, war sie doch gerade
von der Firma, fiir die sie 25 Jahre gearbeitet hatte, entlassen
worden. Wihrend sie iiber ihre finanziellen Uberlebenséings-
te sprach, machte sich bei mir ein nagendes, unangenechmes
Gefiihl im Bauch breit. Ich versuchte damit klarzukommen,
doch je ldnger sie sprach, desto gereizter wurde ich. Weil ich
verstehen wollte, woher der Stress kam, horte ich auf meine
inneren Wolfe (meine inneren kritischen Stimmen): ,,Wie
kann ich nur meine wertvolle Zeit verschwenden, indem ich
— ohne Geld dafiir zu bekommen — den finanziellen Noten ei-
nes anderen Menschen zuhdre? AuBBerdem bezahle ich die-
ses Ferngesprich. Ich bin Psychotherapeut — und muss hier-
fiir Geld bekommen.*

Ich dachte, die Anruferin miisste eigentlich merken, dass ich
das Bediirfnis hatte, das Gespriach zu beenden. Und eigent-
lich miisste ihr doch auch klar sein, dass ich fiir die inves-
tierte Zeit bezahlt werden wollte — auch ohne dass ich es
ausdriicklich sagte. Doch dann erinnerte ich mich an das
Rezept gegen Groll und Armut, das ich meinen Workshop-
Teilnehmern mit auf den Weg gebe: ,,Wenn du gibst, dann
nur von Herzen. Und hore jemand anderem nie ldnger zu,
als du wirklich willst. Tust du es doch, so tust du dir und an-
deren Gewalt an.*

»Jane®, begann ich zogerlich und ein wenig unbeholfen,
,»mir ist bewusst, dass du gerade sehr panisch bist und eine

schwere Krise durchmachst. Ich muss jedoch dariiber spre-
chen, was gerade bei mir los ist. O.k.? Ich fiithle mich ir-
gendwie gereizt und weil3 nicht wirklich, woran es liegt.
Kaum hatte ich das gesagt, fiihlte ich mich schon besser.

,,Jch sollte nicht alles bei dir abladen. Es tut mir furchtbar
leid*, sagte sie, wobei deutlich wurde, dass sie das Gefiihl
hatte, etwas falsch gemacht zu haben und dass ihre Sorgen
fiir andere eine Last seien.

,Nein, es geht mir nicht darum, tiber dich zu urteilen. Es
geht eher um meine eigenen finanziellen Sorgen.*

,,Oh, mochtest du, dass ich fiir das Gesprach bezahle? sagte
sie, etwas besorgt und verlegen.

Ihr Angebot rithrte mich. Und es half mir, weil ich jetzt eine
Wahl hatte: Ich konnte selbst von Herzen geben oder sie bit-
ten, mir zu geben. Doch ich konnte jetzt auch sehen, wie
meine eigenen finanziellen Sorgen mich daran gehindert hat-
ten, Jane mit Freude meine Aufmerksamkeit zu schenken.

Mir wurde klar, dass ich ihr meine Zeit, meine Prasenz schen-

ken wollte, weil ich wusste, wie dankbar und erleichtert sie

dann sein wiirde. Innerlich stand ich nun an einem Scheide-

weg: Wollte ich darauf vertrauen, dass ich von Herzen geben

und dennoch finanziell iiberleben konnte? Oder wollte ich an

eine von Angst dominierte Welt glauben, in der der Mensch

des Menschen Wolf ist? Und dann kam es mir:

v’ Lieber aus dem Einkaufswagen leben, als aufzuhoren,
von Herzen zu geben.

v Will ich ein gebendes Leben, muss ich anfangen gebend
zu leben.

v’ Hore ich auf zu geben, hore ich auch auf zu leben.

v’ Immer nur getrieben sein kann doch nicht das Leben sein.

Mein Leben hatte ich gegen Panik eingetauscht. Und ich
hatte keine Freude am Leben, weil ich stindig vor dem Da-
moklesschwert des finanziellen Ruins davonlief. Davon
hatte ich jetzt wirklich genug.

Wenn ich mein Geld (meine Zeit oder andere Ressourcen)
dort investiere, wo ich mit dem Herzen bin, setze ich einen
Kreislauf in Bewegung, der mir reiche Einnahmen besche-
ren wird. Davon bin ich jetzt iiberzeugt. Fiir mich gilt auch,
was der Schweizer Naturalist Louis Agassiz einst sagte: ,,Ich
kann es mir nicht leisten, meine Zeit mit Geldmachen zu
verschwenden.* Das ist sicher nichts Neues und dennoch
schwer zu glauben, wenn man immer wieder hdren muss
,,Geiz ist geil!*, ,,Reil dir den Arsch auf, die Wallstreet-Ty-
pen schleppen im Spielzeugland immer die Puppen ab —und
das Spielzeug dazu*.

Ich will jetzt nicht zu sehr in den Bereich des Miarchenhaften
abdriften, doch tatsichlich kamen, nachdem ich mit Jane ge-
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sprochen hatte und nachdem mir dieses Licht aufgegangen
war, zwei weitere Anrufe mit wirklich guten Nachrichten in
Sachen Finanzen.

»Achtung, Achtung: Verlier dich nicht zwischen den Wel-
ten, Will Robison.” Eine allesgebende Mutter Teresa zu wer-
den ist eben nicht der Schliissel zum Gliick. Das habe ich
bereits bis zur Erschopfung durchexerziert. Viele Jahre lebte
ich in einem Ashram und gab mein ganzes Geld und all
meine Zeit der ,, World Welfare Organization®, in der Hoff-
nung, Mediation auf der Welt zu verbreiten.

Diese Erfahrung hatte mich zu einem missgiinstigen und
desillusionierten Menschen gemacht, einem, der nicht
wusste, wie er fiir sich selbst sorgen konnte. Dass meine Be-
diirfnisse Geschenke sein konnten, kostbare Gelegenheiten,
dem Leben in mir zu dienen, hatte ich nie gelernt. Wie ich
mich motivieren konnte, wusste ich wohl. Aber mir selbst
geben? Fehlanzeige.

Doch warum miissen wir uns iiberhaupt motivieren? Weil
wir das, was wir tun, nicht genieflen. Brauchten Sie als Kind
eine Motivation, in die Schulpause zu gehen? Wire es nicht
wunderbar, wenn wir mit genau dieser Energie unsere Arbeit
tun kdnnten? Ja, ja und nochmals ja! Ich will eine grofie
Pause, die nie voriiber geht, ich will nur spielen — und dafiir
bezahlt werden. Mein Bruder Jim z.B. spielte am liebsten
mit seinem Kipper im Sand. Nun besitzt er einige grofe
Kipper und spielt den ganzen Tag.

Wenn Sie den Erwachsenen-Karzer von ,,du musst® und ,,du
solltest™ verlassen und sich auf den Pausenhof begeben wol-
len, ist es notwendig, in einer nicht-autoritdren und nicht-
statischen Sprache zu denken und genauso mit sich selbst
zu sprechen.

Beispiel: ,,Du bist ein schiichterner, fauler, zu alter, ungebil-
deter, zogerlicher, unorganisierter, untalentierter, deprimierter,
dysfunktionaler, nervoser, wiitender Mensch und ein Versager
in finanziellen Angelegenheiten.” Beachten Sie die Endgiil-
tigkeit und Stagnizitdt dieser Beurteilungen. Das ist voll-
kommen lebensfremd, denn das Leben ist ein sich stindig ver-
andernder Fluss.

Deshalb habe ich mich entschieden, dieses statische, verur-
teilende Denken in prozesshaftes Denken umzuwandeln.
Zum Beispiel: Aus ,,Kelly, du bist nicht besonders gut darin,
Geld zu verdienen* wird: ,,Kelly, du fiihlst dich hilflos. Du
brauchst Unterstiitzung in deinen finanziellen Angelegen-
heiten. Wie wire es, wenn du dich in einem ersten kleinen
Schritt an einen Finanzberater wenden wiirdest?*

Und dann gibt es da noch eine viel Energie fressende Dyna-
mik: etwas von sich selbst verlangen. Wenn wir etwas von
uns selbst verlangen, dann flihrt das entweder zu einer rebel-

lischen oder zu einer unterwerfenden Haltung. Wenn ich mir
selbst sage, ,,Ich muss* oder ,,Ich sollte etwas tun®, dann
bleibt mir keine Wahl, auBer mich aus Angst, Scham oder
Schuld zu unterwerfen oder aus Trotz zu rebellieren. Unter-
werfe ich mich, fithle ich mich deprimiert und ausgelaugt.
Rebelliere ich hingegen, fiihle ich mich anschliefend zu
schuldig, um wirklich Freude am Ergebnis meiner Rebellion
zu haben. Deshalb wiirde ich es vorziehen, den inneren Kon-
flikt zu transformieren — in eine Form, mir selbst zu geben.

Dieser Prozess ist nicht einfach und funktioniert auch nicht
von jetzt auf gleich. Es braucht Zeit, Hilfe von auf3en,
Ubung, Empathie, und viel Hingabe, sich mit sich selbst zu
verbinden anstatt sich zu korrigieren. Es handelt sich um ei-
nen Prozess, um kein einmaliges Ereignis.

Zum Abschluss noch einige Gedanken:

* Geld gibt Ihnen keine Sicherheit. Wenn Sie sich jedoch si-
cher fiihlen, ist es leichter, Ihren Lebensunterhalt zu ver-
dienen.

* Wenn ich etwas beitrage, werde ich auch etwas bekom-
men.

e Geben Sie Thr Geld dort hin, wo Sie mit dem Herzen da-
bei sind. Setzen Sie auf sich selbst. Stellen Sie Thr Geld in
den Dienst Threr eigenen Entwicklung und Threr Traume.
Das bedeutet es, wirklich an sich selbst zu glauben.

e Genau wie andere Ressourcen, z.B. Zeit und Aufmerk-
samkeit, ist auch Geld Energie. Ich muss entscheiden, wel-
che Kraft ausschlaggebend dafiir sein soll, wofiir ich diese
Ressourcen einsetze. Lasse ich zu, dass es immer Angst,
Scham oder Schuld sind, die bestimmen, wofiir ich meine
Zeit oder mein Geld verwende? Oder lasse ich mein Herz
oder mein Mitgefiihl die Fiihrung iibernehmen?

Ubersetzt von Heike Carstensen

Anmerkungen

1 Anspielung auf L.F. Baum, ,Der Zauberer von Oz“: , Léwen
und Tiger und Béren.“

2 Helen Schucman, US-amerikanische Psychologin, Empfan-
gerin von Christusoffenbarungen, die sie unter dem Titel ,A
Course in Miracles“ veréffentlichte.

Kelly Bryson ist seit mehr als 30 Jahren Fa-
milientherapeut war u.a. als Trainer fiir das
Center for Nonviolent Communication titig.
Er ist Autor des Junfermann-Bestsellers
,Sei nicht nett, sei echt!“
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Coaching
von leams

und Gruppen

-
Von Roland Jager

Vor allem in so genannten Change-Prozessen gibt es effektive Alternativen zum kostenintensiven

Einzelcoaching.

‘ x Jenn Menschen vor neuen He-

rausforderungen stehen, bendti-
gen sie neben der fachlichen oft eine
mentale Unterstiitzung — insbesondere
wenn das Losen der Herausforderung
von ihnen neue Denk- und Verhaltens-
muster erfordert. Deshalb engagieren
Unternehmen zunehmend Coaches.
Doch wann ist eher ein Einzelcoaching
und wann eher ein Team- oder Grup-
pencoaching angesagt? Hieriiber be-
stehen haufig Unsicherheiten.

Immer hiufiger sehen sich nicht nur
einzelne Mitarbeiter, sondern vielfach
ganze Mitarbeitergruppen vor neuen
Herausforderungen, die an gewohnten
Denk- und Verhaltensmustern riitteln.
Etwa wenn es um das Fiihren von Mit-
arbeitern geht. Oder um das Gewinnen
von Neukunden. Oder um die Frage:
Wie arbeiten wir kiinftig als Team zu-
sammen? Entsprechend steigt auch der
Bedarf an Beratung sowie Unterstiit-
zung — fachlich und mental. Denn oft
stoflen Menschen, wenn sie vor neuen
Herausforderungen stehen, an ihre
Grenzen, auch weil ihnen nicht klar ist,
welche Handlungsoptionen sie haben.

Unter dem Begriff Coaching werden
die unterschiedlichsten Beratungsleis-
tungen angeboten — flir Einzelpersonen
und Personengruppen. Das schafft Ver-
wirrung bei den potenziellen Interes-
senten. Deshalb seien hier die Grund-
formen kurz erldutert. Die Mutter aller
Coaching-Formen ist das so genannte
Einzelcoaching. Bei ihm trifft sich eine
Person, der Coachee, mit einem Bera-
ter beziehungsweise Coach, um mit
ihm eine Losung fiir eine aktuelle be-
rufliche oder private Herausforderung
zu erarbeiten. Zum Beispiel zur Frage
—sofern der Coachee eine Privatperson
ist: Soll ich meinen Job wechseln? Wie
kann ich die vielen Anforderungen, die
an mich beruflich oder privat gestellt
werden, unter einen Hut bringen? Der
Betreffende fiihlt sich in dieser Frage
vorerst nicht entscheidungs- oder hand-
lungsfahig.

Die Grundannahme im Coaching lau-
tet: Prinzipiell kann die Person ihr Le-
ben alleine mit Erfolg meistern. Das
hat sie in der Vergangenheit bewiesen.
Sie bendtigt aber in der aktuellen Si-
tuation zeitlich befristet eine punktu-

elle Unterstiitzung. Der Fokus liegt
beim Coaching also klar auf der zu be-
wiltigenden Aufgabe. Anders in der
Therapie, bei der die Person im Zen-
trum der Betrachtung steht. Doch auch
beim Coaching sto3t man schnell auf
Fragen wie: Zeigt die betreffende Per-
son in vergleichbaren Situationen re-
gelmaBig dhnliche Denk- und Verhal-
tensmuster? Schiebt sie Grundsatzent-
scheidungen hidufig auf die lange
Bank? Oder denkt sie vorschnell: ,,Das
klappt nie“? In den Coachingsitzungen
werden Fragen erortert, die die Per-
sonlichkeit tangieren, was Anforde-
rungen auch an das psychologische
Know-how des Coachs stellt.

Ahnlich verhilt es sich im Unterneh-
menskontext. Anlass kann sein: Ein
Unternehmer ist unsicher, ob er expan-
dieren soll. Oder eine Fithrungskraft
steht vor der Aufgabe, seine Mitarbeiter
zu mehr Leistung zu motivieren. Oder
ein Projektmanager fragt sich, wie er
die Bereichsfiirsten als Mitstreiter fiir
ein Projekt gewinnen kann. Im Zen-
trum stehen hier berufsbezogene Fra-
gestellungen, wobei auch hier immer
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L 1AY14) Coaching von Teams und Gruppen }

auch Aspekte der Personlichkeit eine
Rolle spielen. Warum schreckt die Fiih-
rungskraft bei unzureichenden Leistun-
gen im Team vor klaren Ansagen zu-
riick? Warum tlirmen sich auf ihrem
Schreibtisch immer mehr Aufgaben,
obwohl sie viele an Mitarbeiter dele-
gieren konnte? Manche Fragen gehen
bis zu biografischen Wurzeln. Deshalb
muss auch im Unternehmenskontext
bei Einzelcoachings Vertraulichkeit ge-
wihrleistet sein.

Ein Ziel,
unterschiedliche Aufgaben

Wann ist ein Teamcoaching und wann
ist ein Gruppencoaching angezeigt?
Teamcoaching lohnt sich unter ande-
rem in Verdnderungsprozessen, dem
so genannten Change-Management,
wenn sich die Struktur des Unterneh-
mens oder des Marktes wandelt und
komplette Mitarbeitergruppen vor
neuen Herausforderungen stehen. Ein
Vorteil ist, dass es auch den (Erfah-
rungs-)Austausch mit Kollegen er-
moglicht sowie eine Verstindigung auf
ein gemeinsames Vorgehen. Die Teil-
nehmer an einem solchen Coaching
sollten ein Arbeitsteam bilden — also
gemeinsam eine Aufgabe l6sen miis-
sen oder beim Erfiillen ihrer Aufgaben
wechselseitig auf Unterstiitzung ange-
wiesen sein. Sie miissen, im Falle etwa
von Projektteams, nicht demselben Be-
reich angehoren.

Zentral steht beim Teamcoaching das
(bessere) Losen einer gemeinsamen
Aufgabe. Deshalb drehen sich beim

Teamcoaching die Sitzungen hiufig

um folgende Fragen:

* Was ist unser gemeinsames Ziel?

* Welche Aufgaben ergeben sich hie-
raus?

* Welche Erwartungen werden beim
Losen der Aufgabe an uns gestellt?

* Wollen wir und kénnen wir diese Er-
wartungen erfiillen?

* Was ist notig, damit wir die Aufgabe
bestmdglich 16sen?

Haufig gestellte Fragen sind zudem:

» Was hindert uns daran, dieses Ziel zu
erreichen?

* Welche Strukturen/Verhaltensmuster
sind notig, damit die Zusammenar-
beit funktioniert?

* Wer macht was bis wann?

Sowohl beim Verstindigen auf ein ge-
meinsames Vorgehen, als auch beim
Umsetzen der vereinbarten Losung sind
Reibereien programmiert. Und dies
nicht nur, weil die Teammitglieder beim
Erfiillen ihrer Aufgaben aufeinander
angewiesen sind, sondern auch weil die
Beteiligten oft unterschiedliche Mei-
nungen und Interessen haben. Deshalb
hat der Coach beim Teamcoaching auch
die Funktion eines Moderators und
Teamentwicklers, der dafiir sorgt, dass
* die verschiedenen Interessen und
Sichtweisen klar benannt werden und
¢ die realen Knackpunkte (der Zusam-
menarbeit) angesprochen werden
(und sich die Teilnehmer nicht iiber
Scheinprobleme zanken).

Der Coach muss auch darauf achten,
dass die vereinbarten Losungen realis-
tisch und tragfihig sind, dass sie den
iibergeordneten Bereichs- und Unter-
nehmenszielen entsprechen und die In-
teressen nicht nur aller Beteiligten, son-
dern auch der Betroffenen angemessen
beriicksichtigen.

Beim Teamcoaching werden oft auch
Verhaltensweisen einzelner Mitglieder
angesprochen, die die Arbeit des
Teams oder einzelner Mitglieder er-
schweren. ,,Herr Schmitt liefert mir
die benotigten Unterlagen zu spit.”
Oder: ,,Von Frau Mayer erhalte ich nur
auf Nachfrage die ndtigen Informatio-

nen.”“ Dann ist der Coach als (Ge-
sprachs-)Moderator gefragt. Denn im
Rahmen einer Teamcoaching-Sitzung
kann zwar eroOrtert werden, welche
Merkmale der Organisation oder wel-
che Strukturen der Arbeitsbeziehung
dazu fiihren, dass eine Person ein ge-
wisses Verhalten zeigt. Teamcoaching-
Sitzungen sind aber nicht der Ort, um
etwa dariiber zu sprechen, welche Per-
sonlichkeitsmerkmale von Frau Mayer
dazu fiithren, dass sie diese Infos nicht
weitergibt. Etwa, weil sie den Kolle-
gen Huber als Konkurrent empfindet.
Oder weil sie die Macht genief}t, die
daraus resultiert, im alleinigen Besitz
gewisser Infos zu sein. Solche person-
lichen Aspekte diirfen in einem Team-
coaching nicht erdrtert werden. Denn
dies kime einem BloBstellen der be-
treffenden Person vor anderen gleich.
Solche Fragen konnen in Einzelcoa-
chings angesprochen werden, die pa-
rallel zum Teamcoaching stattfinden.

Ergédnzende Einzelcoachings sind auch
dann sinnvoll, wenn es um das Umset-
zen der vereinbarten Losung geht — sei
es im Kontakt mit Kunden oder im Fiih-
rungsalltag. Dann treten bei den Team-
mitgliedern oft Verhaltensunsicherhei-
ten auf, die zu Selbstzweifeln oder zu
Zweifeln an der vereinbarten Losung
fiihren. Hilfreich ist dann, wenn zumin-
dest den Schliisselpersonen im Team
ein Ansprechpartner zur Seite steht, der
ihnen ein Feedback iiber ihr Verhalten
gibt und mit ihnen Losungen fiir die
Probleme erarbeitet, die beim Umset-
zen auftauchen.

Gleiche Aufgaben,
unterschiedliche Ziele

Von Gruppencoaching spricht man,

wenn die Teilnehmer kein Arbeitsteam

bilden, aber in ihrer Organisation eine

dhnliche Funktion haben oder dort vor

vergleichbaren Herausforderungen ste-

hen. Hier gilt es, zwei Situationen zu

unterscheiden:

a. Die Teilnehmer arbeiten alle fiir
dasselbe Unternehmen. Oder:

b. Sie sind Mitarbeiter verschiedener
Unternehmen.
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Beides ist moglich. Als klassisches Bei-
spiel fiir ein Gruppencoaching kann
gelten: Ein Unternehmen hat mehrere
junge Fiithrungskrifte. Diese wurden
zwar in Schulungen auf ihre Fiihrungs-
aufgaben vorbereitet, aufgrund ihrer
geringen Fiihrungserfahrung sind sie
aber oft noch unsicher, wie sie im Fiih-
rungsalltag auf gewisse Herausforde-
rungen reagieren sollen. Zum Beispiel,
wenn ihnen von der Firmenleitung
Ziele vorgegeben werden, die sie selbst
fiir sehr anspruchsvoll (oder gar unrea-
listisch) erachten und die sie ihren Mit-
arbeitern ,,verkaufen“ missen. Oder
wenn ein ,,alter Hase® in ithrem Team,
auf dessen Unterstiitzung sie angewie-
sen sind, aus der Reihe tanzt.

Aufgrund ihrer mangelnden Erfahrung
wissen junge Fithrungskréfte oft nicht,
wie sie reagieren sollen. Sie kdnnen
hiufig nicht einschétzen: Tauchen die
Probleme aufgrund meines Verhaltens

Coaching-

Teilnehmer
form

auf oder sind sie situationsbedingt?
Entsprechend grof ist die Gefahr, dass
sie aus einer Situation falsche Schliisse
ziehen und unangemessen reagieren.
In solchen Situationen ist ein Grup-
pencoaching oft giinstiger und effekti-
ver als ein Einzelcoaching. Gerade fiir
unerfahrene Fiihrungskrifte ist es lehr-
reich, sich mit Kollegen auszutau-
schen. Denn dann erfahren sie, dass
die Probleme nicht personen-, sondern
situationsbedingt sind. Und sie erleben
im Austausch mit den Kollegen inten-
siver ihre Starken und Schwichen.

Der Coach als Impulsgeber

Diesen gemeinsamen (Reflektions-)
Prozess hat der Coach beim Gruppen-
coaching nicht nur zu moderieren, er
muss ihn auch stimulieren und die
Teilnehmer dazu veranlassen, aus den
Erkenntnissen die nétigen Schliisse zu
ziehen. Zugleich steht er ihnen als Rat-
und Impulsgeber zur Seite und weist
die Fiihrungskrifte auf mogliche al-
ternative Betrachtungsweisen und L6-
sungswege hin. Deshalb muss der
Coach praktische Fiihrungserfahrung
haben.

Haiufige Ziele

Oft gibt es in Klein- und Mittelunter-
nehmen zu wenig Filihrungskrifte,
Salesmanager oder Projektmanager, um
ein solches Gruppencoaching firmen-
intern durchzufiihren. Dann kann man
ein Gruppencoaching auch mit Teil-
nehmern aus unterschiedlichen Unter-
nehmen machen — sofern sich hieraus
keine Konflikte ergeben, zum Beispiel
weil die Unternehmen unmittelbare
Wettbewerber sind. Eine solche Grup-
penkonstellation hat Vorteile. So erhal-
ten die Teilnehmer zum Beispiel einen
Einblick, wie gewisse Aufgaben in an-
deren Unternehmen gel6st werden. Das
erweitert ihr Verhaltensrepertoire. Ein
Nachteil einer solchen Gruppenkons-
tellation ist: Der Lernprozess kann
nicht so scharf auf die Strategie bezie-
hungsweise die Philosophie des jewei-
ligen Unternehmens fokussiert werden,
als wenn alle Teilnehmer fiir dasselbe
Unternehmen arbeiten.

Roland Jiger, Inhaber der
Unternehmensberatung
rj management, Wiesba-
den. Kontakt: rj@konse-
quent-fuehren.de.

Funktionen des Coachs
(situationsabhiingig)

Einzel- Einzelpersonen (z.B.: Personen, Entscheidungs- und Handlungsfa- [ « Geistiger Sparringpartner
coaching | die beruflich oder privat an einem higkeit bei aktueller Herausforde- | « Rat-, Impuls- und Strukturgeber
Scheidepunkt stehen) rung (wieder)herstellen; persén- . ,Lotse“
liche Entwicklung stimulieren « Ermutiger
Team- Mehrere Personen, die gemeinsam | Qualitdt der Zusammenarbeit er- » Gespriachsmoderator
coaching | bestimmte Aufgaben/Herausforde- | héhen und Leistung des Teams - Katalysator fiir das Ansprechen
rungen meistern und/oder Ziele steigern; Zielerreichung sichern auch von , Tabu-Fragen*“
erreichen miissen/méchten (z.B.: « Moderator von , Konflikten
Projekt- oder Salesteam) « Impulsgeber
+ Prozessbegleiter
Gruppen- | Mehrere Personen, die kein Arbeits- | Lésungen fiir typische Probleme/ [« Rat- und Impulsgeber
coaching | team bilden, aber vor vergleichba- Herausforderungen im Berufs- » Gespriachsmoderator
ren Aufgaben/Herausforderungen | /Unternehmensalltag erarbeiten « ,Anbieter" von Denk-/
stehen (z.B. Filhrungsnachwuchs- und Kompetenz zum Wahrneh- Verhaltensalternativen
krifte, Key-Accounter, Bereichsleiter | men der aktuellen Position/ » Ermutiger
eines Unternehmens bei Change- Funktion steigern « Beschleuniger von persénlichen
prozessen) Entwicklungsprozessen
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Von Jenny Garbe

NLP im Bewusstsein von Unternehmen: Unsere Autorin legte an der Universitat Leipzig eine Studie
zum Stellenwert von NLP in der Unternehmenskommunikation vor.

irmen, die NLP anwenden, haben

damit sehr unterschiedliche Erfah-
rungen gemacht. Kritische Artikel
iiber NLP bringen diese Methode in
Misskredit. Mittlerweile werden NLP-
Techniken teilweise unter anderem Na-
men in Seminaren gelehrt. Wie ist die
Meinung dazu innerhalb der Unter-
nehmen? Wo wird NLP tatsédchlich an-
gewendet? Lassen sich eigene Ziele
durch NLP besser erreichen? Dies sind
eine Reihe von Fragen, {iber die es bis-
her kaum Untersuchungen gibt.

Als ersten Ansatz zu dieser Thematik
gibt eine Befragung von NLP-Anwen-
dern im Rahmen meiner Magisterarbeit
an der Universitét Leipzig Einblicke in
Relevanz und Stellenwert von NLP in-
nerhalb der Unternehmenskommunika-
tion. Dazu wurden 120 Menschen be-
fragt, die NLP kennen und nutzen. In
welchen Bereichen wenden sie NLP in
ihrem Arbeitsalltag an? Gibt es be-
stimmte Techniken, die sich besonders
eignen? Wird NLP in der unterneh-
mensinternen Ausbildung beriicksich-
tigt? Wie wird der Bedarf eingeschétzt?
Wie verbreitet ist NLP unter Kollegen
und Kunden? Gibt es Vorbehalte und
Vorurteile gegeniiber NLP?

Die Befragten der Online-Studie sind
im Schnitt 38 Jahre alt und haben ein
Studium abgeschlossen. Zwei Drittel
besitzen eine qualifizierte NLP-Aus-
bildung, die Hilfte eine zusitzliche
Ausbildung in einer nahestehenden
Richtung. Ein Fiinftel kennt NLP erst
kurzzeitig, je ein Drittel seit ein bis
drei Jahren bzw. seit drei bis zehn Jah-
ren. Jeder Zehnte wendet NLP schon
langer als zehn Jahre an. Zwei Drittel
der Befragten sind Arbeitnehmer, ein

Héufige Techniken und Formate Anteil | Typische Situationen Anteil
Pacing und Leading 34 % | Konfliktmanagement 27 %
Ankern 25 % | Mitarbeiterkommunikation 20 %
Reframing 21 % | Verkauf/Vertrieb 16 %
Rapport 21 % | Kundenkommunikation 1 %
Milton-Modell der Sprache 18 % | Workshops und Trainings 1%
Metaprogamme/-modelle 18 % | Besprechungen/Meetings 1%
Metamodell der Sprache 16 % | Motivationsgesprache 9 %
Reprisentationssysteme/VAKOG 13 % | Verhandlungsleitung 9 %
Disney Strategie 11 % | Coaching 9%

Drittel selbststdndig. Fast drei Viertel
haben Fithrungserfahrung im Mana-
gement. 95 Prozent der Teilnehmer
wenden NLP in der Unternehmens-
kommunikation an, die meisten von ih-
nen bereichsilibergreifend sowohl im
Selbstmanagement als auch in der
Teamarbeit und Personalfiihrung so-
wie beim Training.

Bei liber 90 Prozent ging der erste Kon-
takt mit NLP auf Eigeninitiative zu-
riick. 77 Prozent sehen Neugier als per-
sonlichen Anlass fiir ihr NLP-Training.

Fast zwei Drittel der Befragten ver-
spiirten einen Verdnderungswunsch.

Die Mehrheit der Befragten, die NLP
im Unternehmen nutzen, wenden es
auch auBlerhalb des Berufsalltags an.
Dabei dominiert private Kommunika-
tion mit Freunden, Partnern und der
Familie.

Obwohl NLP in der Unternehmens-
kommunikation genutzt wird, wurde
nur einem Fiinftel der Befragten ein
NLP-Seminar im Unternehmen ange-

Verbreitung von NLP im beruflichen Umfeld
100% -
90% - 14
’ 2
80% - 34
A7 45
70% -
[ weiB nicht
60% 36 I I keiner
50% - [l einige
2 18 [ viele
40% i Walle
30%
° 26 4
20% - 14 29
% e al x|
Kollegen Kollegen Kunden Kunden
kennen NLP nutzen NLP kennen NLP nutzen NLP
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boten. Drei Viertel haben sich privat da-
mit beschéftigt und bisher auch noch
kein Angebot durch die Firma bekom-
men. Sie absolvierten die Ausbildung
in ihrer Freizeit und auf eigene Kosten.
Uber die Hilfte plant weitere NLP-Se-
minare. Neun von zehn NLPlern sehen
einen Bedarf an NLP in ihrem Unter-
nehmen.

Nutzen und Einstellung

87 Prozent schitzen den eigenen Nut-
zen durch NLP als stark ein. Den Nut-
zen fiir das Unternechmen beurteilen
60 Prozent als hoch. 97 Prozent haben
mit NLP ihre personlichen Ziele er-
reicht, die des Unternehmens wurden
von 56 Prozent der Befragten erreicht.
Fiir 93 Prozent der Teilnehmer hat sich
durch NLP ihr Berufsalltag verandert.

Fast die Hilfte der Befragten gibt an,
dass Barrieren, Vorbehalte oder Hinde-
rungsgriinde fiir NLP in der Unterneh-
menskommunikation existieren. Jeder
zweite horte in seinem Unternehmen
den Vorwurf der Manipulation. Jeder
Zehnte sieht die Neuheit der Methode
als Hinderungsgrund an. Die fehlende
Bekanntheit und die Angst vor Verén-
derung gehdren dazu. Die Vorwiirfe
Esoterik und Psychotechnik wurden
von je neun Prozent genannt.

Zur Frage, welchen Vorurteilen sie be-
zliglich NLP begegnet sind, nannten
fast zwei Drittel das Vorurteil der Ma-
nipulation. Einem Viertel (24 Prozent)
ist der Sektenvorwurf entgegenge-
bracht worden. Einige glauben, NLP
funktioniere oder wirke nicht. NLP
wird auch mehrfach als Gehirnwi-
sche, Hexenkult, Psychokram oder
Waundermittel bezeichnet. Verbreitete
Meinungen sind ebenfalls, es sei zu
oberflachlich oder nichts Neues.

64 Prozent der Befragten sehen trotz
der genannten Vorbehalte und Vorur-
teile keinen Anlass, NLP zu verheim-
lichen. 18 Prozent finden, dass sie be-
ruflich lieber verbergen sollten, dass
sie NLP anwenden. Drei Prozent ver-
heimlichen es im Privatleben und je-

im Unter- I €7

Image nehmen Offent-
lichkeit

sehr positiv 4% 1%
eher positiv 21% 12 %
neutral 34 % 25 %
eher negativ 1% 43 %
sehr . 2% 2%
negativ
kann ich nicht o o
beurteilen 26 % 15%
k. A. 3% 3%
Gesamt 100 % 100 %

der Zehnte sagt sowohl im Berufs- wie
auch im Privatleben nichts von NLP.

Ob sie NLP-Techniken schon einmal
unter einem anderen Namen begegnet
sind, beantworteten 61 Prozent der Be-
fragten mit ja, 40 Prozent sogar mit
,»ja, hdufig®. 38 Prozent haben diese
Erfahrung noch nicht gemacht.

Die Hilfte der Teilnehmer (52 Pro-
zent), die die Frage, ob sie schon ein-
mal mit NLP-Techniken unter ande-
rem Namen in Kontakt gekommen
sind, bejaht haben, gab an, in welcher
Form sie dem begegnet sind. Jeder
Zweite (53 Prozent) erwdhnte dabei
Seminare verschiedener Art, von Ma-
nagementtrainings, Verkaufsschulun-
gen, Rhetorikausbildungen und Kom-
munikationstechniken bis zur Anwen-
dung als Trainingsmethode selbst.
Werbung und Politik sowie Unterneh-
mensberatung und Coaching wurden
ebenso mehrfach genannt. Zwei Be-
fragte sind der Meinung, dass NLP
iiberall versteckt sei bzw. dass einige
NLP bereits anwenden, ohne zu wis-

sen, dass es sich dabei um NLP-Tech-
niken handelt. Einzelne Nennungen
waren psychologische Therapierich-
tungen, Psychotherapie, kognitive Ver-
haltenstherapie, Transaktionsanalyse
sowie kybernetisches Verkaufen und
Neuro Linguistic Selling (NLS).

Hier liegt ein Ansatzpunkt fiir eine
Verdnderung des offentlichen Bildes
von NLP. Mit Hilfe koordinierter Of-
fentlichkeitsarbeit konnten Vorbehalte
und Vorurteile abgebaut werden. Die
Angebote innerhalb der Unternehmen
sollten sich an Bedarfund Wert fiir die
Angestellten ausrichten. Es ist sinn-
voll, eigens fiir den Einsatz im Busi-
ness konzipierte NLP-Trainings anzu-
bieten, da hier mehrere Bereiche mit
typischen Anwendungen abzudecken
sind. Ein integrativer Einsatz wire
eine vielversprechende Moglichkeit
unter der Voraussetzung der Seriositét
und Strukturierung der Ausbildung
und Angebote. Mit dem Fokus auf Soft
Skills der Kommunikation sind im Un-
ternehmen Verbesserungen in allen
Bereichen moglich.

SchlieBlich ist zu kldren, woher das Ne-
gativimage von NLP kommt und wie
dagegen angegangen werden kann. Ist
eine Integration in die universitire Aus-
bildung sinnvoll? Kénnen gemeinsame
Konzepte von NLP und Psychologie
getragen werden? Kann die stdndige
Weiterentwicklung koordiniert ablau-
fen? Wird sich das NLP weiterhin ver-
breiten, aber aufgrund der Vorurteile
immer heimlicher und versteckter an-
gewendet? Oder gelingt der Medienbe-
richterstattung eine neutrale Sichtweise
und damit sogar der Durchbruch ins 6f-
fentliche Bewusstsein? Diese und wei-
tere Fragen miissen in der Zukunft be-
antwortet werden.

Jenny Garbe hat gerade ihr Studium der Kommunikations-
und Medienwissenschaften, Philosophie und Kulturwissen-
schaften in Leipzig beendet. Sie arbeitet jetzt in der Energie-
branche in Berlin. Die komplette Studie ist einsehbar unter
http://nlpofflimits.de/NLP_in_der_Unternehmens-
kommunikation.php. Kontakt: jenny.garbe@gmx.de.
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Priifungsangstlelelz

Von Thierry Ball

NLP und LernCoaching
im Kontext Berufsausbildung.

Daniel1 ist Auszubildender einer baden-wiirttembergi-
schen Genossenschaftsbank, die miindliche Abschluss-
priifung vor der Industrie- und Handelskammer steht bevor.
In der Berufsschule zeigt er bis dato eher unterdurchschnitt-
liche Leistungen — zwischen Drei und Vier. Die miindliche
Priifung verlangt ein simuliertes Beratungsgesprich. Im
Vorfeld sollte hierfiir sowohl mit als auch ohne Unterstiit-
zung der Personalabteilung methodisch geiibt werden. Da-
niel ist nicht gerade meisterlich im selbstmotivierten Ler-
nen. Es wird im Erstkontakt schnell deutlich, dass er eigen-
verantwortliches und selbstmotivierendes Lernen noch nicht
gelernt hat. So hat er auch jetzt vor der miindlichen Priifung
Motivationsprobleme. Zudem plagt ihn eine iiberhdhte Ner-
vositit. Die Angst, die Priifungshiirde, das sind 67 Punkte
von 100, im simulierten Kundengesprich nicht zu erreichen,
steigt von Woche zu Woche.

Sein Ausbilder bittet mich, mit ihm fiir die Priifung an sei-
ner Lernmotivation zu arbeiten. Mir gelingt recht schnell
und gut ein tragfdhiger Rapport mit Daniel. Wir sprechen
iiber die Ausbildung und dariiber, was er davon in der Zeit
bis heute als gelungen bezeichnet und was ihm besonders
Spall gemacht hat. Und an welchen Stellen es ihm bereits
gegliickt ist, sich ein Stiick selbst zu motivieren. Zur Ein-
stimmung und als Grundlage erarbeiten wir ein ,,Lern-Er-
folgs-Rad*“?. Hierzu sind im Vorfeld 16 Fragen zu beant-
worten, und zwar mit einem Kreuz innerhalb der vorgege-
benen Skala von eins bis zehn.

1 Name gedndert
2 Institut fiir ganzheitliche Lernpidagogik, Bad Aiblingen

Das Rad visualisiert auf der Identitéts- und Werteebene be-
stimmte Lernstrategien. Es zeigt zum Beispiel das Zeitma-
nagement des jungen Klienten, seine Einschitzung zu Ar-
beitstempo und zum eigenen Erfolg. Weitere Kriterien sind
Aufmerksamkeit, Reflexionsfahigkeit, Konzentration und
Motivation. Nach der Befragung werden die Punktzahlen in
die Grafik eingetragen und mit einem griinen Stift mitein-
ander verbunden, sodass ein noch recht ungleichméaBiges,
kantiges Rad entsteht. Ziel des Coachings ist es, dieses Rad
,rund“ zu bekommen, das wire auch die Metapher, die ich
Daniel anbiete: ein ,,rundlaufender lernender Auszu-
bildender.

Es bedeutet nichts ,,Negatives, wenn ein Wert bei den Fra-
gen sehr niedrig angekreuzt wurde. Viel mehr gilt, dass sich
Daniel der Frage stellt, inwieweit die einzelnen Werte mit
seiner derzeitigen erlebten Praxis iibereinstimmen, und was
er bisher dafiir tut, damit sich dieses IST-Ergebnis so dar-
stellt, wie es sich jetzt darstellt: Was tut Daniel, dass sein
Problem ein Problem bleibt? Dabei zeigen sich generalisie-
rende oder tilgende Aussagen und Glaubenssitze, zum Bei-
spiel: ,,Ich kann mich nicht iiber einen ldngeren Zeitraum
konzentrieren.” ,,Immer wenn ich lerne, fallen mir noch
1000 andere Sachen ein.” Wir 16sen sie mit prazisem Nach-
fragen, auch nach konkreten Wahrnehmungen im Sinne von
VAKOG (visuell, auditiv, kinésthetisch, olfaktorisch, gusta-
torisch), auf. Was bedeutet fiir dich ,,langerer Zeitraum®?
Was hilt dich ab einer gewissen Zeit ab? Wo konntest du
schon einmal am Thema bleiben? Versuch bitte, die Situa-
tion auf einem inneren ,,Bildschirm® zu visualisieren. Was
siehst du, horst du, welches Gefiihl stellt sich ein? Wann ge-

6/2008 KOMMUNIKATION & SEMINAR 41



4.V 4} Priifungsangst ade }

nau hattest du mal etwas Ordnung im Lernen? Was war da
anders?

Dann starten wir flir das Lernrad einen zweiten Befra-
gungsdurchgang. Was mochte Daniel an den einzelnen Wer-
ten und somit am gesamten Rad verdndern, um es ,,rund*
zu bekommen? Daniel markiert ohne zu z6gern sein neues
Rad mit einem roten Stift.

Zufrieden registriert er eine erste spiirbare und sichtbare Ei-
genmotivation, an sich selbst zu arbeiten. Kriterien des
Lern-Rades, wie Planen, Ordnen, Aufmerksamkeit, Selbst-
standigkeit, Selbstverantwortung, sind ihm sehr wichtig und
wurden jetzt nochmals deutlich in Verbindung mit der Prii-
fungsvorbereitung. Zum Abschluss der ersten Sitzung
durchlaufen wir die Neurologischen Ebenen nach Robert
Dilts. Wie stellt sich Daniel kiinftig das Lernen vor? Wie
gehen sie auf Bodenankern aufwiérts.

Umwelt: Ich sehe mich mit meinen Kollegen im Trainings-
raum, hore die Stimmen und Feedback von ihnen, fiihle
mich aufgeregt und angespannt. Ich habe mir einen Plan ge-
macht, wie ich welche Gesprachsthemen iiben werde. Ich
habe nichts dabei auller Papier und Stift.

Verhalten: Ich melde mich rechtzeitig zum ersten Gesprach
und fordere Feedback von meinen Kollegen ein. Mir ist
Feedback wichtig geworden. Ich reflektiere meine Gespra-
che, nachdem ich sie gefiihrt habe, fiir mich.

Fiahigkeiten: Ich zeige Ordnung und Struktur. Ich nutze
meine Fahigkeiten als offener, gesprachsstarker Berater. Ich
frage aktiv nach und interessiere mich flir den Kunden.
Werte: Eine personliche Beziehung ist mir sehr wichtig.
Ebenso im Anschluss an die Gesprichsiibungen ein ehrli-
ches und konstruktives Feedback. Ich frage nach und klére
bei missverstandlichen Aussagen. Ordnung und Struktur be-
deuten mir viel.

Identitéit: Ich bin ein Berater.

Mission/Zugehorigkeit: Ich gebe Rat und begleite den
Kunden bei seiner Entscheidung. Ich bin ein wichtiger Teil
des Unternehmens.

In der zweiten Stunde berichtet Daniel von einer bewegten
und interessanten Woche. Der entscheidende Unterschied
zum bisherigen Lernen ist fiir ihn bereits deutlich gewor-
den. Mit einem klaren Plan ldsst es sich fiir Daniel besser
und konzentrierter arbeiten. Er ist regelrecht damit be-
schiftigt und abgelenkt. Da bleibt keine Zeit fiir Gedanken
iiber Priifungsangst und Priifungsstress. Wir steigen wieder
mit dem Lern-Erfolgs-Rad ein, besprechen zunéchst Fort-
schritte und Verdnderungen. Daniel markiert sie mit violet-
tem Farbstift. Den grofiten Sprung machte er in den Punk-
ten des planerischen, strukturierten Vorgehens und der Ord-
nung. Die Punkte Aufmerksamkeit, Selbststandigkeit und
Selbstverantwortung gingen somit automatisch einher. Das

Wiederholen und Reflektieren machen ihm sichtbar Spaf.
Heute gilt es, ,,zehn gute Griinde* zu erarbeiten, die ihn in
seinen Zielen bestirken konnen.

Was mochte Daniel gerne erreichen, traut es sich im Au-
genblick aber noch nicht ganz zu? Daniel notiert sein Ziel,
einmal Vermdgensberater zu sein. Und was konnte ihn daran
hindern, dies zu erreichen? Daniel soll dafiir zehn Argu-
mente finden, aufschreiben und in einem zweiten Durch-
gang wahre Aussagen finden, die diese Argumente entkraf-
ten. Zu dem Satz ,, Ich schaffe die Priifung nicht* fallt ihm
zum Beispiel ein ,,Ich habe bereits die Mittlere-Reife-

Mein Balance-Lern-Erfolgs-Rad

Selbst-
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Quelle: Institut fiir ganzheitliche Lernpidagogik

priifung und die Fiihrerscheinpriifung bestanden . Und das
Argument ,, Ich bin kein typischer Banker “ findet seine Ent-
kraftung durch den Satz ,, Die Bank braucht individuelle
Mitarbeiter“. Am Ende steht fiir Daniel, gebeten um eine
Zusammenfassung dessen, was er sich erarbeitet hat, der
Satz: ,,Ich weil}, dass ich es schaffen kann. Mit diesem Res-
sourcensatz geht Daniel noch einmal die bekannten Neuro-
logischen Ebenen durch, die als Bodenanker ausliegen. Um-
welt: Wo bist du gerade? Mit wem bist du dort? Was siehst
du, horst du, fiihlst du? Verhalten: Was genau tust du? Fa-
higkeiten: Wie tust du das, was du tust? Welche Fahigkei-
ten zeigst du? Welche Eigenschaften zeigen sich? Werte:
Was ist dir jetzt wichtig? Was glaubst du? Was motiviert
dich selbst? Identitit: Wer bist du jetzt? Was fiir ein Selbst-
verstdndnis hast du? Wie verstehst du dich selbst? Mis-
sion/Zugehorigkeit: Was genau ist deine Aufgabe? Zu wem
fiihlst du dich dann zugehorig?
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Wir vereinbaren einen letzten Termin in der kommenden
Woche. Die letzte Lerncoaching-Einheit widmen wir den
Glaubenssitzen, um die ,,Verhinderer® letztgiiltig zu ent-
kréften. Hier wihle ich eine methodische Kombination aus
dem systemischen Frageansatz, den provokativen Fragen,
in Verbindung mit einer ausgewogenen Begleitung in Rich-
tung Losungsorientierung mit der Struktur Ziel-Aktion-
Kontrolle (Z-A-K). Wir reflektieren zunédchst die vergan-
gene Woche, markieren auf dem Lern-Erfolgs-Rad noch
jene Kriterien, denen Daniel in den Tagen vor der Priifung
besondere Aufmerksamkeit schenken mdchte. Er entschei-
det sich fiir Gedichtnis, Wertschitzung und Selbstverant-
wortung (orange-farbig markiert). Da sieht Daniel noch wei-
teres Entwicklungspotenzial.

Zum Vorgehen der Frageintervention in der Praxis mit
Z-A-K mochte ich zwei Beispiele nennen. Der Ablauf ist
stets folgendermafien:

* Provokative Frageform

(mit positiver Absicht/versteckter Wertschitzung)

* Antwort

o Z(Ziel)

* A (Aktion)

* K (Kontrolle)

Beispiel 1

Frage: Wie gewihrleiste ich, moglichst wenig Training zu
nutzen?

Antwort: Im Training nicht positiv mit Kénnen auffallen.
Wenige Beitrdge leisten, um nicht den Anschein zu er-
wecken, Gespriache beherrschen zu konnen. Bewusst we-
nig trainieren.

Ziel: Maximale Trainings nutzen, selbst Trainings organi-
sieren.

Aktion: Ich iibe und bekomme so mehr Sicherheit, auch fiir
die Priifung. Ich kenne dadurch die unterschiedlichen Si-
tuationen, die auf mich zukommen koénnen.

GLENN R. SCHIRALDI

Wende dein Arbeisbuct
Gesicht der 4 Stfc.f“fg
Sonne zu, A
dann fallen

die Schatten

hinter dich.

Afrikanisches Sprichwort

Kontrolle: Aktive Mitarbeit und Organisation, positives
Feedback.

Beispiel 2

Frage: Wie muss Feedback ablaufen, damit es wenig fiir die
Praxis und den Feedback-Empfanger nutzt?

Antwort: Feedback wird schongeredet, im Hochstatus ver-
mittelt, verletzend formuliert, Menschen werden bewertet.

Ziel: Feedback soll dem Empfinger niitzen und als Ge-
schenk gesehen werden. Einhalten festgelegter Feed-
backregeln.

Aktion: Feedbackregeln formulieren und einhalten.

Kontrolle: Feedback-Beauftragter iiberwacht die Einhaltung
der Feedbackregeln.

In beeindruckender, spiirbar l6sungsorientierter Haltung
schlieit Daniel die dritte Lern-Coaching-Stunde ab. Er hat
sich in den vergangenen Wochen selbst in die Lage ge-
bracht, motiviert und strukturiert in die miindliche Priifung
zum Berufsbild Bankkaufmann gehen zu konnen. Sein Ge-
fiihl der Angst ist gewandelt und schlug um in ein Gefiihl
der Freude und Neugier auf den Priifungstag. Zwei Wochen
spéter wird Daniel vor der Industrie- und Handelskammer
gepriift und schliet die miindliche Priifung mit 82 von
moglichen 100 Punkten ab. Daniel besteht die Gesamtprii-
fung zum Bankkaufmann mit der Note 2,3. Daniel konnte
seinen selbst entwickelten Ressourcensatz ,,Ich weil3, dass
ich es schaffen kann* erfolgreich umsetzen.

Thierry Ball, systemischer Coach (DGCO)
und NLP-Lehrtrainer (DVNLP) mit
eigenem Institut in Karlsruhe.
www.balance-coach.com

ANTJE ABRAM
Die eigenen
Kraftquellen entdecken

Glenn Schiraldi

Selbstzweifel iiberwinden

% | Antje Abram

Mehr Gelassenh

»Die eigenen
Kraftquellen entdecken«

Mehr Gelassenheit wagen

Junfermann
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I3V I In Resonanz mit dem Unbewussten

In Resonanz mit dem Unbewussten

Paul Scheele, Begriinder des ganzheitlichen
Lesesystems PhotoReading, gibt in einem
Interview mit Evelyn Wild Empfehlungen
fur mentale und berufliche Fitness.

Methoden des schnellen und effektiven Lernens und Lesens
sind mehr denn je gefragt. Anfang des Jahres erschien die
deutsche Ubersetzung iiber das ,PhotoReading Whole
Mind System*“ in einer neuen Auflage’. Wie kam es zur
Entwicklung dieses ganzheitlichen Lesesystems?

Paul Scheele: Es begann damit, dass ich 1984/85 zusam-
men mit meinem Kollegen Peter Kline, einem Experten fiir
beschleunigtes Lesen, im Auftrag von American Express ei-
nen Schnelllesekurs entwickeln sollte, der anders als bereits
bekannte Techniken des SpeedReadings war. Ich nutzte hier-
fiir Kenntnisse iiber Georgi Lozanovs Konzept der Sugges-
topddie, wozu auch Lernkonzepte zur Entspannung geho-
ren, sowie Techniken aus dem NLP und der chinesischen
Ming-Kultur. Bisherige Schnelllesemethoden gingen von
der tiblichen Denkweise aus, dass ein Text beim Lesen so-
fort verstanden werden musste. Die Herausforderung war
nun, wie Lesestoff aufgenommen werden konnte, ohne dass
»Denken® mit eingeschaltet war. Der gedankliche Durch-
bruch kam mir unter anderem durch Erkenntnisse aus der
kognitiven Psychologie zu Fragen der vorbewussten Auf-
nahme und Verarbeitung von Informationen. Meine For-
schungen iiber diese so genannten subliminalen Wahrneh-
mungen ergaben, dass jeder Mensch ein Vorbewusstsein hat,
um visuelle Informationen aufzunehmen und selektiv zu ex-
zerpieren. Eine weitere Hilfe fiir die Methode verschaffte
mir Betty Edwards Buch ,,Drawing on the Right Side of the
Brain“2. Sie empfahl darin, die Umgebung eines Objektes
zu malen anstatt sich auf das Objekt selbst zu fixieren.

Was bedeutete das fiir das Lesen?

Auf das Lesen angewandt bedeutete das einen Paradigmen-
wechsel. Die Verhaltensédnderung bestand darin, Lesestoff
nicht mehr iber normales Wort-fiir-Wort-Lesen aufzuneh-
men. Ich experimentierte damit, die Augen und den vorbe-
wussten ,,Prozessor fiir gedrucktes Material einzusetzen
und entwickelte eine neue Methode, die anders als norma-
les Lesen war und auch anders als das, was man unter
Schnelllesen verstand. Dieses ganzheitliche Lesesystem, bei
dem das gesamte Gehirn in den Verarbeitungsprozess ein-

Der Begriinder des Lesesystems PhotoReading, Paul Scheele

bezogen ist, nannte ich ,,mentales Fotografieren™ der ge-
druckten Seite, ,,PhotoReading*. Tests bei meiner fritheren
Schnellleseschule ergaben eine Verstidndnisquote von 60 bis
80 Prozent. Der Zeitaufwand fiir ein normal gelesenes Buch
umfasste zum Beispiel zehn Stunden, mit PhotoReading je-
doch nur fiinf bis sechs Minuten, mit anschlieBender Akti-
vierung von etwa 20 Minuten oder — je nach Absicht und
Zielsetzung — von 45 bis 90 Minuten.

Bei diesen Dimensionen kommt leicht Skepsis auf.

Skepsis ist gesund, auch ich habe meine Studien stets mit gro-
Ber wissenschaftlicher Skepsis betrieben. Und ich finde eine
solche Haltung in Bezug auf PhotoReading geradezu will-
kommen, vorausgesetzt, sie ist mit Offenheit und Interesse
verbunden, Neues entdecken zu wollen. Diese Einstellung
oftnet Tiiren. Wenn jemand jedoch die Auffassung hat ,,Das
kann nicht funktionieren®, schlief3t er sich selbst die Tiiren.
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Die Schulbehérde im Staat Minnesota zum Beispiel war
zundchst skeptisch, erkannte aber 1986 das PhotoReading
Whole Mind System offiziell an. Wie kam es dazu?

Der Widerstand seitens der Schulbehdrde im Staat Minnesota
16ste sich auf, nachdem die offizielle Uberpriifung duBerst
iiberzeugend verlief. Und seit mehr als 20 Jahren bestitigen
die Erfahrungen, dass das PhotoReading Whole Mind System
erfolgreich ist, und zwar in allen Altersstufen. In viele Spra-
chen tibersetzt, wird es mittlerweile tiber lizensierte Trainer
weltweit vermittelt. Japan z.B. nahm die Methode so begeis-
tert auf, dass sich schon im ersten Jahr 230.000 Exemplare
der japanischen Ubersetzung verkauften und 12.000 Men-
schen Kurse zum PhotoReading-System besuchten.

Wie hat sich das System von den Anfingen bis jetzt wei-
terentwickelt?

Am Anfang stand die Verdnderung von Verhalten im Um-
gang mit Lesematerial im Vordergrund. Fiir das ganzheitli-
che Aufnehmen und Verarbeiten des Lesestoffes habe ich
fiinf Schritte entwickelt. In den letzten Jahren flossen neue
Erkenntnisse der Neurowissenschaften in das PhotoRea-
ding-Konzept. Zum Beispiel die Annahme, dass beim Auf-
nehmen von Texten Resonanz mit vorhandenem Wissen ent-
steht, das wie in einem Spiegel erkannt wird, wenn wir uns
mit einem Buch beschiftigen. Unsere nicht-bewussten Res-
sourcen sind enorm im Vergleich zu unserem bewussten
Wissensspeicher. Ich benutze zum Vergleich folgendes Bild:
Die Flédche unter unseren Fiiien entspricht unserem bewusst
gespeicherten Wissen und der Radius von elf Meilen darum
herum entspricht unseren unbewussten Ressourcen. Als
PhotoReader aktivieren wir iber das Beschéftigen mit dem
Lesestoff unbewusst vorhandenes Wissen und bringen es
zum Vorschein, dhnlich wie bei der fragend-entwickelnden
Gesprachsfithrung von Sokrates.

Wie kann sich jemand, der sich fiir PhotoReading interes-
siert, die Methode vorstellen?

Jeder benutzt stindig vorbewusstes Verarbeiten, jeder hat ei-
nen nichtbewussten Verstand. Das PhotoReading bietet Stra-
tegien fiir den Zugang zu diesem Potenzial. In den Trainings-
kursen werden die fiinf Schritte der Methode vermittelt — Ein-
stimmen, Uberblick, PhotoLesen, Riickschau, Aktivieren —
und mit fiinf bis sechs Biichern praktiziert. Das Potenzial als
Voraussetzung fiir die Anwendung ist bereits in jedem vor-
handen, doch die wenigsten wissen es effektiv zu nutzen. Je-
der entscheidet selbst dariiber, in welcher Form er seine Mog-
lichkeiten dazu nutzt. Und: Diese Methode ist mehr als
schnellerer Umgang mit Lesematerial, es ist eine Geistes-
haltung.

Welchen Vorsprung verschafft PhotoReading im Beruf?

In rasanter Geschwindigkeit erreichen uns Informationen
iiber enorme Distanzen, doch sobald sie auf unserem Com-
puter-Bildschirm erscheinen, verlangsamt sich alles, sofern
der Text tiber traditionelles Lesen bearbeitet wird. Photo-
Reading beschleunigt das Verstdndnis, fordert vernetztes
Denken und kreativere Losungsfindungen. In unserer glo-
balen Wirtschaftswelt auf dem Laufenden und auch iiber an-
grenzende Bereiche gut informiert zu sein, damit fiihlen sich
Menschen oftmals {iberfordert. Fiir PhotoReader ist dieses
tibergreifende Verstdndnis moglich. Auch ein Stapel mit
Pflichtlektiire oder elektronisch gespeichertes Wissen wird
iiber das PhotoReading-System in kiirzerer Zeit und mit bes-
serem Verstdndnis bearbeitet. Die erlernten Techniken lassen
sich sofort im privaten und beruflichen Alltag nutzen. Und
je mehr die Methode eingesetzt wird, umso mehr wichst das
Vertrauen in das eigene Potenzial.

Anmerkungen

1 Paul Scheele: PhotoReading®. Die neue Hochgeschwindig-
keits-Lesemethode in der Praxis. 6. liberarbeitete Auflage.
Junfermann, Paderborn 2008

2 Penguin, New York 1979

Das Gesprdch mit Paul Scheele wurde im August 2008
in Minneapolis gefiihrt.

Paul Scheele, Chairman und Mitgriinder der Learning Strategies
Corporation in Minneapolis, entwickelte die Methode PhotoRea-
ding® Whole Mind System.

Evelyn E. Wild, systemischer Coach, Master Certifying Instructor
of PhotoReading® mit eigenem Unternehmen in Nirnberg.

Kontakt tiber: www.wild-milde.de und ww.photoreadingtraining.de
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Das Ohr des Kunden erreichen

Von Andrea Kénig-Wenskus & Holger Wilms H

Unsere Autoren entwickelten auf der Basis von LAB
ein Sprach- und Verhaltensprofil fiir Verkaufsprofis.

ir alle sind Kéufer. Wir kaufen

Produkte, Dienstleistungen und
ein gutes Gefiihl. Doch wir alle sind
auch Verkéufer. Wir verkaufen Pro-
dukte, Dienstleistungen — und ein gu-
tes Gefiihl. Manche sind dabei erfolg-
reich, andere weniger. Oft sind die
Produkteigenschaften sogar vergleich-
bar. Doch der eine bekommt scheinbar
ohne groB3en Aufwand seine Auftrige,
und der andere geht trotz Zeit und
Miihe leer aus. Was machen die er-
folgreichen Verkéufer anders?

Menschen verfiigen iiber unterschied-
liche Muster, nach denen sie Wahr-
nehmung und Verhalten strukturieren.
Eine Grundannahme des NLP lautet:
Die Landkarte ist nicht das Gebiet. Sie
essen mit Kollegen im Restaurant.
Wihrend Sie begeistert von dem net-
ten Service sind, duflern Thre Kollegen
sich negativ. Menschen verarbeiten die
Realitdt auf unterschiedliche Weise,
halten aber ihr eigenes Weltbild fiir das
einzig Wahre. Das fiihrt oft zu Miss-
verstindnissen und letztendlich zu
Misserfolgen im Business.

Es gibt Techniken, die verschiedenen
Muster zu erkennen und zu spiegeln.
Eine davon stellt das LAB-Profil (Lan-
guage and Behaviour Profile) dar, eine
praxistaugliche Aufbereitung der NLP-
Meta-Programme von Shelle Rose
Charvet. Schon durch ,,richtiges* Zu-
horen erfahren wir, wie unser Ge-
sprachspartner seine Welt strukturiert.
Wir erkennen Sprachmuster und lernen
sie effektiv einzusetzen, um dem Ande-
ren in seiner Welt zu begegnen und so
die Kommunikation auf Augenhéhe zu
fiihren. Unsere Meta-Seller-Strategie
nutzt dieses LAB-Profil im Vertriebs-

Kontext. Wir machen damit Tools fiir
eine effiziente Kundenberatung verfiig-
bar. Anstelle standardisierter Floskeln,
die oft fiir jeden Kunden gleich als Ge-
sprichseinstieg verwendet werden, be-
achtet diese Methode das Individuelle
eines Menschen, um eine seinen Mus-
tern angemessene Ansprache zu finden.
Kunden mit einer solchen individuellen
Ansprache fiihlen sich verstanden, sie
bekommen das Produkt auf eine solche
Weise prisentiert, dass sie den Nutzen
fiir sich erkennen.

Was bedeutet das im Einzelnen? Das A
und O ist ein guter Kontakt zum Kun-
den, in der Sprache des NLP heif3t dies
Rapport. Bei manchen Kunden féllt uns
das leicht, wenn wir unser Gegeniiber
sympathisch finden und Gemeinsam-
keiten entdecken. Wenn nicht, 14sst sich
Rapport bewusst herstellen durch Spie-
gelung nonverbaler Signale, wie Kor-
perhaltung und Gestik, oder durch das
Aufgreifen einer dhnlichen Sprache
und Tonlage. Danach ist es wichtig, die
Motive des Kdufers zu ergriinden. Wo-
rauf legt er Wert? Mochte er durch den
Kauf etwas vermeiden oder etwas er-
reichen? Wen beteiligt er an seiner
Kaufentscheidung und wie hat er sich
zuvor schon einmal fiir ein Produkt ent-
schieden? Welche Sinneskandle nutzt er
primdr zur Informationsverarbeitung
und wie viele Beispiele braucht er, um
iiberzeugt zu sein?

Manchmal kann weniger auch mehr
sein: Einige Kunden mochten den
Hauptnutzen, also die Eckdaten, eines
Produktes erfahren. Sie sind schnell ge-
langweilt, wenn sie zu viele Details be-
kommen. Andere brauchen hingegen
alle Einzelheiten, um sich ein Gesamt-
bild Ihres Angebotes zu machen. Die-
sem Unterschied durch genaues Zuho-
ren und eine wirksame Fragetechnik
Rechnung zu tragen, kann nahezu ma-
gische Resultate bringen und Einwén-
den von vornherein den Wind aus den
Segeln nehmen. Wie ein ,,Sesam-6ffne-
dich* offnet die richtige Sprache Ohr
und schlieBlich auch Herz des Kunden.
Dabei bilden Wertschitzung und Res-
pekt die Basis. Dem Kaufer etwas auf-
zudridngen, mindert seine Kauffreude
und beeintrachtigt die Kundenbezie-
hung. In einer Zeit, da sich die Produkte
in einer Branche kaum noch unter-
scheiden, ist die Stabilitit der Kunden-
beziehung Voraussetzung fiir den Un-
ternehmenserfolg.

Ein weiterer Aspekt der Meta-Seller-
Strategie ist die Schulung der Wahr-
nehmung der eigenen Identitdt. Men-
schen, die sich darauf einlassen, wer-
den sich ihrer Muster bewusst und
konnen aus diesem Wissen heraus ge-
zielt daran arbeiten, sich auf Kunden
einzustellen — auch wenn deren Wahr-
nehmungsmuster ganz anders ausse-
hen als die eigenen.

Andrea Kénig-Wenskus, Sprachwissenschaft-
lerin und Kommunikationstrainerin, und
Holger Wilms, Bankkaufmann und Vertriebs-
trainer, sind Autoren des Hérbuchs , Meta-
Seller. www.meta-seller.de
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BLITZMERKER

Habe ich richtig
verstanden?

Sechs Tipps,
wie Sie Ihr Namensgediachtnis verbessern

Von Reinhold Vogt

em ist das nicht schon passiert: Man begegnet unver-
hofft einem wichtigen Geschiftspartner und — Par-
don: Wie war doch gleich Thr Name? Nun, eine solche Re-
aktion ist sicher etwas weniger peinlich, als das Kramen
nach dem Namen im Pocket-PC. Nachfolgend Tipps, wie
Sie sich kiinftig flir solche Begegnungen wappnen konnen.

1. Machen Sie sich bewusst, dass Ihnen die Namen be-
stimmter Gesprichspartner wichtig sind! — Die innere
Einstimmung beeinflusst die unbewussten Aktivitédten Th-
res Gehirns: Wichtiges wird entsprechend eingeordnet,
Unwichtiges weiterhin als unnotiger Ballast ignoriert.

2. Bemiihen Sie sich darum, den Namen Ihres Gesprachs-
partners zundchst richtig zu horen! Fragen Sie am besten
sofort nach, ob Sie ihn richtig verstanden haben: ,,Habe
ich richtig verstanden: Frau Jakoby?* — Erinnerungsfahig-
keit setzt voraus, dass Sie Thr Gedéchtnis zuvor gefiittert
hatten.

3. Nachdem Sie den Namen gehdort haben, liberlegen Sie,
wie Sie ihn gedanklich bearbeiten kdnnten. Hierfiir gibt
es mehrere Moglichkeiten, zum Beispiel fragen Sie ein-
fach: ,,Jakoby? — Wie Jakob und mit einem Ypsilon?“

4. Verkniipfen Sie den Namen Ihres Gesprachspartners mit

einem markanten Punkt, zum Beispiel seinem Gesicht,
seiner Kleidung oder mit seinem Hobby, seinem Beruf,
von dem er Thnen erzihlte hatte.
Ausgehend von diesem markanten Punkt kénnen Sie spa-
ter den Namen schlussfolgern. Vor Jahrhunderten konn-
ten die Menschen die Namen ihrer Gespriachspartner
meist in sinnvoller Weise rekonstruieren: Der Mann von
der Miihle war eben der Herr Miiller. Da heutzutage die
Namen nichts mehr mit dem Beruf der betreffenden Per-
sonen (Kohler, Girtner), mit dem Erscheinungsbild
(groB3), mit der Herkunft usw. zu tun haben, kénnen Sie
den Namen nur dann schlussfolgern, wenn Sie ihn zuvor
in kreativer Weise verkniipft hatten.

Dieses Bild von mir kénnte Sie an meine Tatigkeit als Gedachtnistrainer er-
innern. Und warum ich Vogt' heifle, kénnten Sie so assoziieren: ,Sein al-
lererster Teilnehmer war der Hauptmann von Képenick, auch wenn der sich
,Voigt* - mit ,i* - nannte.”

5. Nutzen Sie im Gesprich mit dem neuen Bekannten an-
gemessen hiufig seinen Namen, so dass Ihnen dessen
Klang geldufig wird. Der auditive Speicher ist zwar nicht
so méchtig wie der visuelle, aber Sie sollten ihn bewusst
aktivieren.

6. Wenn Sie den Gesprichspartner auch bei unerwarteten
Begegnungen mit Namen ansprechen wollen, dann si-
mulieren Sie solche Situationen! Hierfiir bietet sich die
Lernkarten-Technik an: Schreiben Sie auf die Vorderseite
Ihrer Lernkarte einen markanten Punkt, iber den Sie die
betreffende Person identifizieren konnen, also zum Bei-
spiel ,,Deutschlands innovativer Gedachtnistrainer. Auf
die Riickseite notieren Sie sowohl den Namen als auch
ein Stichwort {iber die Art Ihrer kreativen Verkniipfung.

So konnen Sie unerwartete Begegnungen simulieren: Sie
lesen zunichst den markanten Punkt zur betreffenden Per-
son. Dann rekonstruieren Sie den Namen. Falls Sie sich
nicht erinnern kdnnen, werden Sie sich gleichwohl freuen:
Da es sich nur um eine simulierte Begegnung handelte,
entfillt die Peinlichkeit, den Namen nicht erinnert zu ha-
ben. AuBlerdem haben Sie sich nun eine zusétzliche M6g-
lichkeit verschafft, sich den Namen erneut einzupriagen.

Lernkarten ermdglichen Thnen das Wiederholungs-Lernen
auch anderer wichtiger Informationen in besonders effi-
zienter Weise, siche www.lernkartei.biz

Reinhold Vogt, Gedichtnistrainer und
Experte fiir Lerntechniken. Autor von
»Gedichtnistraining in Frage & Antwort —
Warum kreatives Lern-Denken besser ist
als Pauken“ (Junfermann 2007).
www.memoPower.de
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Vorgestellt ’ Martin Weiss & Waltraud Trageser}

Héor den Ruf

Wer sich nach seinem ganz persénlichen Lebenssinn fragt, ist bei Martin Weiss, Coach in Gutersloh
und Erfinder der Methode ,,Quest*, an der richtigen Adresse.

s ist eine virtuelle Adresse, und Martin Weiss empfangt

den Besucher der Website gleich mit der richtigen
Frage: ,,Sind Sie bereit fiir ein neues Abenteuer in [hrem Le-
ben?* Noch beim Griibeln tiber die Antwort liest man von
Wendepunkten, von Lebenszielen und ihrer handfesten Pla-
nung, auch von Krisenbewiltigung und Inspiration. Und
merkt rasch: Was hier verhandelt wird, hat mit einem selbst
zu tun. Wer kam nicht schon einmal an einen Punkt, an dem
er sich fragte: Wohin will ich, was ist meine Bestimmung?

Als Martin Weiss diesen Punkt erreichte, war er Anfang 30
und erfolgreicher Marketingleiter im IT-Bereich. Bei Re-
cherchen im Rahmen einer Markenentwicklung fiir ein gro-
Bes Unternehmen ,,stolperte™ er, wie er sagt, iiber den Namen
des Mythenforschers Joseph Campbell. Der meinte einst, dass
Mythen, Sagen und Mérchen in allen Kulturen stets das glei-
che Muster zugrunde liege: Der Held hort einen Rufund zieht
aus, den Sinn dieses Rufes zu erkunden. Er besteht Priifungen
und iiberwindet die Gefahr und kehrt schlieBlich gereift oder
geldutert zurtick. Warum soll, was immer giiltig war, nicht
auch heute giiltig sein? ,,Und was®, so fragte sich Weiss da-
mals, vor 15 Jahren, ,,wire mein Ruf gewesen?*

Er hatte sich seinerzeit schon vielfach beweisen konnen: als
gelernter Kaufmann und Experte fiir Import—Export, als
freier Autor und schlieBlich wieder in der freien Wirtschaft
als Marketingtalent in der Computerbranche. Seine ,,pidag-
ogische Ader entdeckte Martin Weiss in seiner NLP-Aus-
bildung. Logisch, sagt er heute. Schon als Jugendlicher hat-
ten ihn Biicher iiber Psychoanalyse und Zen-Buddhismus

gefesselt und die Frage, wie Menschen werden, was sie sind.
Er begann sich nebenberuflich als NLP-Trainer zu betéti-
gen und ,,tief innen* zu spiiren, dass er fiir das Leben eines
Trainers ,,bestimmt® ist. Doch selbst nach der Lektiire
Campbells brauchte Martin Weiss noch Jahre, bis er bereit
war, diesen Ruf nicht mehr zu iiberhoren, sondern Ent-
scheidungen zu treffen.

Heute gibt er von seinem Computer in Giitersloh aus E-Lear-
ning-Kurse fiir Fach- und Fithrungskrifte groBer Unterneh-
men, die Themen liegen im Selbst- und Zeitmanagement,
Weiss nennt es ,,Effektivity. Er steckte den Junfermann Ver-
lag mit seiner E-Book-Idee an. Sein jlingstes Baby ist ein
web-tv, in dem Experten der Kommunikation, wie Vera F. Bir-
kenbihl und Eckhard von Hirschhausen, tiber ihre Erfahrun-
gen berichten und Kursanten anleiten. Und er entwickelte
,,Quest™, eine Methode auf NLP-Basis, die es ermoglicht, den
eigenen Ruf zu erkennen und sich auf die Suche zu begeben
nach dem, was das Leben ausmacht.

Bei Campbell, den vielen Mythen und Sagen, die er seither
las, und auf seinem eigenen verschlungenen Pfad zu seiner
Bestimmung als Trainer und Coach entdeckte Martin Weiss,
wie sehr wir Heutigen im Wachsen und Werden, in unseren
Irrtiimern und Lichtblicken den Gestalten der alten und mo-
dernen Mythen gleichen, Gilgamesch und Harry Potter, Odi-
pus und Amelie in ihrer fabelhaften Welt. Mit ,,Quest” nimmt
Martin Weiss — im Buch wie im Online-Kurs — seine Klien-
ten bei der Hand und zeigt ihnen den Weg zu ihrer ganz per-
sonlichen Heldensage: Von der Pforte, also dort, wo sie sich
befinden, iiber den Ruf, den es zu ergriinden gilt, Entschei-
dungen, die zu fillen und Drachen, die zu besiegen sind, bis
zum Schatz, der auf die Helden von heute wartet, und ihre
Riickkehr ins ,,wirkliche* Leben. Das funktioniert, sagt Mar-
tin Weiss, weil Mythen und Mérchen Menschen auf einer sehr
tiefen Ebene ihres Wesens ansprechen. ,,Das Herz", zitiert er
Blaise Pascal, ,,kennt Griinde, von denen der Verstand nichts
weil3.

Gott sei Dank sperrt Martin Weiss den Verstand nicht aus. Im
Gegenteil. Als Leserin und Website-Userin merke ich rasch,
dass der Verstand mit ,,Quest™ in meinem personlichen Hel-
denepos gewissermalien einen Ehrenplatz erhalten soll. Denn
da geht es auch um Konzepte und Pline, Zweifel und Ent-
scheidungen, um alles ,,Irdische®, was notig ist, um dem Ruf,
wenn man ihn denn gehort hat, folgen zu konnen.

Regine Rachow
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Was Menschen brauchen

NLP bietet einen reichen Fundus an Methodiken fiir
Berater und Therapeuten. Und Waltraud Trageser
erleichtert den Zugriff darauf mit ihren praktischen

Karteikarten.

‘ x Tas Waltraud Trageser erstmals vom Neurolinguisti-
schen Programmieren vernahm, weckte keineswegs ihr
Vertrauen. Sie befand sich mit einer Tai-Chi-Gruppe in Ber-
lin, abends sal3 man noch in der Kneipe beisammen, als am
Nachbartisch jemand eine Seminarstory zum besten gab: Da
hatte ein Trainer einen Teilnehmer doch tatsdchlich dazu ge-
bracht vom Stuhl zu fallen. Wie? Na, mit NLP! ,,Ich dachte
nur, was ist das denn!“* sagt Waltraud Trageser. ,,Ein groferer
Unsinn schien mir nicht vorstellbar.” Erst Jahre nach der Be-
gegnung, 1989, begann sie, sich mit NLP zu befassen. Und er-
klomm binnen kurzem Stufe um Stufe: Practitioner, Master,
schlieBlich bei Richard Bandler die Trainer-Ausbildung.

Waltraud Trageser hatte einst Volkskunde, Ethnologie und
Padagogik studiert, eine Fachkombination, die eigentlich die
Universitétslaufbahn vorsah. Das wurde ihr erst spéter klar,
als sie merkte, dass es auf dem Arbeitsmarkt fiir Menschen
ihrer Qualifikation so recht keinen Platz gab. Sie lieB sich
zur Heilpraktikerin ausbilden und machte sich selbststén-
dig. Nach einigen Jahren erfolgreicher Praxis wollte sie ih-
ren Patienten, gerade solchen mit deutlich psychosomati-
schen Beschwerden, gern noch zusitzlich zur Homoopathie
etwas anbieten. ,,Und", sagt Waltraud Trageser, ,,ich wollte
auch wieder einmal etwas fiir mich selbst tun.“ Ein Schnup-
perseminar bei einer befreundeten Arztin reichte, um sie
vom Nutzen des NLP zu iiberzeugen.

Einiges im Vorgehen von NLP’lern war Waltraud Trageser
aus ihrer Arbeit als Homdopathin vertraut. Zum Beispiel die
Methode, tiber so genannte W-Fragen das Thema, das Pro-
blem eines Klienten zu erkunden. Thre Erfahrung ist, dass
durch diese Art des Reflektierens iiber die Situation ,,ein
neuer Zugang ermoglicht wird und schon eine Menge mit
den Klienten geschieht”. ,,Coaching und Therapie mit
NLP*, zitiert sie ihren Lehrer Bandler, ,,ist zu 95 Prozent
Information und zu fiinf Prozent Intervention.” Das heif3t
vor allem: einen guten Kontakt herzustellen, wahrzuneh-
men, in welchem Zustand sich der andere befindet und eine
Idee zu haben, was Menschen in konkreten Situationen
brauchen. Thnen dann eine passende Methode fiir die ,,In-
tervention anbieten zu kdnnen — welch ein Gliick.

Waltraud Tragesers Vorteil war ihre Praxis, dort konnte sie
die neuen Erkenntnisse ohne Verzug anwenden. Anfangs

3
et
i
¥
=~
g
3
o~
e

seien es vor allem jene Formate gewesen, die Klienten in
den eigenen Ressourcen stirken. Die Mentor-Technik zum
Beispiel, bei der man sich drei wohlgesonnene Menschen
vorstellt — etwa den Freund, die Schwester, einen Lieblings-
lehrer —, die einem vor Priifungen oder schwierigen Projek-
ten mit ermutigenden Botschaften helfen. Wie wiirden diese
Mentoren den Klienten unterstiitzen? Welche seiner Starken
erkennen sie als hilfreich und mdchten sie gern fordern? Ne-
ben dieser ,,einfachen® Ressourcenarbeit bietet der NLP-
Fundus eine Fiille an Methoden, auch tiefere Schichten der
Personlichkeit zu erreichen, zum Beispiel mit der Arbeit an
Glaubenssitzen, die einen behindern, oder an traumatisie-
renden Erlebnissen.

Was Waltraud Trageser als Lehrtrainerin bald storte, waren
die unhandlichen Formate der Handouts, die ,,fliegenden
Blatter. Sie habe sich, wie sie sagt, fiir ihre eigenen Teilneh-
mer etwas in die Hand gewiinscht, was kleiner als DIN A 4
ist, tibersichtlich und robust, aber ausreichend instruktiv. Also
entwickelte sie, gemeinsam mit Marco von Miinchhausen,
fiirs NLP ein Karteikartensystem in praktischen A-5-Boxen,
das im Jahr 2000 erstmals bei Junfermann erschien: als Prac-
titioner-Set und Ubungs-Set, spiter ergéinzt durch eine Meta-
phern-Box. Das Ergebnis ist ein praktikables Nachschlage-
werk, das einen systematischen Uberblick {iber den Practi-
tionerstoff gewdhrt und dazu den raschen Zugrift auf einzelne
Formate und Ubungen gestattet. Noch heute erhilt Waltraud
Trageser Mails von NLPlern, denen die Sets den Einstieg ins
NLP und die Anwendung in der Praxis sehr erleichtert haben.
Im Januar 2009 erscheint die Box nun auch fiir die Master-
Stufe. Die NLP-Gemeinde wird’s freuen.

Regine Rachow
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Einvernehmen zwischen dem Hauptreferenten,
Roy Martina, und der Autorin Lydia Roeber

(\1AVAN DNLP-Kongress I

Gut im Geschd

Besucherrekord auf dem DVNLP-Kongress.
Das Motto hiefd ,NLP und Business*“.

Es wirkte wie ein Wort
zum Tage: ,,Konnten
manche der grofiten
Krisen nicht unsere
grofiten Geschenke
sein? lautete die Frage
von Roy Martina, holis-
tischer Coach und cha-
rismatischer Hauptrefe-
rent des DVNLP-Kon-
gresses, an sein Publi-
kum. ,,Kdmpft nicht ge-
gen die Herausforde-
rungen des Lebens, son-
dern nehmt sie an!“ war
eine seiner Botschaften.
In den chinesischen
Schriften bedeute das
Wort ,,Krise* zugleich
Moglichkeit.  Ange-
sichts der weltweiten Fi-
nanzkrise und einer dro-
henden Depression
warb Martina auf dem
Kongress am letzten Oktoberwochenende in Miinchen-Un-
terhaching sehr dafiir, die Chancen darin zu erkennen. Und
stief damit im Auditorium auf ein Einvernehmen wie in einer
harmonischen Familie.

Es war der grofite NLP-Kongress seit Bestehen des Deut-
schen Verbandes fiir Neurolinguistisches Programmieren,
DVNLP. Mehr als 350 Laien, Practitioner und Master, Trai-
ner und Coaches kamen, um sich in insgesamt 56 Vortriagen
und Workshops vom Thema ,,NLP und Business* inspirie-
ren zu lassen. Die Namen der Referenten des zweitdgigen
Kongresses lasen sich wie das ,,Who is Who* der NLP-Trai-
nerszene. Dr. Gundl Kutschera und Thies Stahl, die vor tiber
30 Jahren NLP nach Deutschland brachten, prisentierten
Wissen und Erfahrung zum Thema ,,Nachhaltiger Erfolg™
und zu ,,Interventionen in NLP und Aufstellungsarbeit®.
Martina Schmidt-Tanger vermittelte in einem groflen Pra-
xisseminar, wie Charisma fiir jeden erlernbar ist. Dr. Gun-
ther Schmidt, anerkannter ,,Papst* der Hypnotherapie, de-
monstrierte, wie man Teams und Organisationen zum Kom-
petenz-Orchester aufbaut. Im tiberfiillten Seminarraum, aus
dem gelegentlich laute Lachsalven drangen, war jede Vor-
tragsminute klar, wer hier der Dirigent ist.

Weiter ging es mit ,,Humor im Business*, ,,Mitarbeiterbefra-
gungen auf Grundlage von NLP-Formaten® oder ,,Six-Step-
Reframings fiir Reklamationsgespriache®... Und die geschaf-
tigen Pausen wurden zum GroBfamilientreffen. Zwischen
,,Obst und Kaffee satt“ reichte die Zeit manchmal kaum, um
alte Kontakte aufzufrischen, neue zu kniipfen, am Biicher-
tisch oder Seminarmaterial-Verkauf ein Schnidppchen zu er-
stehen. Wer sich bei dem Uberangebot nicht entscheiden
konnte, bekam auf Wunsch gleich gratis ein Coaching. Die
Coaching-Lounge wurde vom 20-képfigen Orga-Team der
Regionalgruppe Bayern organisiert, ebenso wie die Abend-
veranstaltung: Essen, Trinken, Quatschen, Salsa, Partypop
und Diskofox bis in die Morgenstunden. Ein jahrlicher Bran-
chentreff ganz nach dem Motto: ,,Wer viel arbeitet, kann auch
viel feiern®.

Willkommen und Abschied

Wie geht es weiter? Der nachste NLP-Kongress wird am
letzten Oktober-Wochenende 2009 in Hamburg stattfinden.
Thema: ,,Von den Besten lernen — Modelling™.

In Miinchen stand auch die Wahl
des Vorstands an, laut Verbands-
satzung alle vier Jahre von den
Anwesenden auf der jihrlichen
Mitgliederversammlung zu be-
stimmen. Nun bestétigte der Ver-
band erstmalig einen Vorstand in
seinem Amt. Ohne eine einzige
Gegenstimme geht die Mann-
schaft nach vier erfolgreichen
Jahren geschlossen in eine zweite
,Legislaturperiode®™. Wer bleibt
im Vorstand? Und wer geht? Wer kommt dazu? Siehe dazu
den Kasten auf der ndchsten Seite. Nur soviel: der DVNLP
hat ein neues Ehrenmitglied: Heide Janowitz.

Ehrenmitglied: Heide Janowitz

Auf dem Kongress hat
sich die Fachgruppe
Lehrtrainer gegriindet.
Initiatorin und Leiterin
der Fachgruppe ist Jeni-
son Thomkins, DVNLP-
Lehrtrainerin und Coach
aus Koéln. Sie hat sich
auf die Themen ,,Frauen
und Selbststandigkeit®
spezialisiert und ist u.a.
als Existenzgriindungs-
beraterin fiir dle Agentur fiir Arbeit in KoIn tatig. Wer an ei-
ner Mitarbeit in der Fachgruppe interessiert ist, kann sich mel-
den unter info@nlp-atelier.de.

Jenison Thomkins, (li.)
& Paola Paruschke

Lydia Roeber
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Der neue Vorstand

Wer bleibt?

Dr. Jens Tomas — Erster Vorsitzender des Vorstandes. Der
Rechtsanwalt ist auf das Kernthema ,,Uberzeugende Kom-
munikation“ spezialisiert. Er ist Mitglied bei Speakers Excel-
lence TOP 100, dem Zusammenschluss der besten 100 Refe-
renten und Managementtrainer Deutschlands, und hat sich
nicht nur als Buchautor und Trainer, sondern auch als Fern-
seh-Coach einen Namen gemacht.

Anita Heyer — , NLP in Bewegung“ ist das Motto ihres Instituts
in Bad Homburg. Bewegung gab‘s auch in ihrem Vorstands-

Ressort: 15 Fach- und Regionalgruppen wurden in den ver- Der neue Vorstand: Vorsitzender Jens Tomas (vorn) mit Thomas Biniasz,
gangenen drei Jahren gegriindet. Inzwischen gibt es acht Fach- Anita Heyeer, Ralf Giesen und Sénke Tegtmeier (von links)

gruppen — von Sport tiber Business bis hin zum Quialitdtsma-

nagement.

Ralf Giesen — Neues Logo, neue Website, neue Broschiire und RODert Di |tS &

immer neue Ideen fiir die AuRenwirkung des DVNLP. Der Vor- Stephen Gill iga n
stand fur Offentlichkeitsarbeit professionalisierte erfolgreich
den Aufenauftritt des Verbandes. Neben der Arbeit am eige-
nen Institut in Berlin lebt er momentan auf der Seminar-Finca
»La Casa“ auf Mallorca, einem Kooperationsprojekt mit der in-
ternational arbeitenden Trainerin und Bestsellerautorin Byron
Katie.

Thomas Biniasz — ,Keine Beanstandungen, alles in bester

Ordnung verkiljnd.ete der Kassenpriifer des DVNLP al,'l.fde.r Evolution of Consciousness

diesjahrigen Mitgliederversammlung. Der Vorstand fiir Fi- “Macht und Weisheit

nanzen, Thomas Biniasz, hatte genau das erwartet. Denn der generativer Fiihrung*

sorgfiltige Umgang mit den Ressourcen des Verbandes ist 15. - 18. Januar 2009

selbstverstindlich fiir den Business-Trainer, der zu seinen

Auftraggebern grofie Konzerne wie VW zahlt. Hypnotherapie-
Ausbildung mit Zertifizierung ABH

Wer geht? Start: 27. - 29. Marz 2009

Heide Janowitz, und zwar nach sieben Jahren ehrenamtlicher

Tatigkeit: von 2001 bis 2004 als Mitglied der Aus- und Fort- N P-

bildungskommission, seit 2005 als Vorstandsmitglied fiir Ostera Le adem e

Ausbildung und Zertifizierung. ,Es wird Zeit fiir mich, der walLi anautsniis

nichsten Generation Platz zu machen, und das auf einem Kompaktausbildungen zum

gut vorbereiteten Feld*, sagt sie. Die Augsburgerin mit eige- * Practitioner * Master * Trainer

nem NLP-Institut , Persénlichkeit entscheidet* erhielt mit ih- mit internationalem Trainerteam

rer Verabschiedung aus dem Vorstand die Ehrenmitglied- 3. - 19. April 2009

schaft im DVNLP. plus Testing-WE

Wer kommt? Ziele 5 — Kommunikation

Werte

Sénke Tegtmeier — Diplom-Psychologe, titig in der Jugendhilfe ;

und forschend zum Thema , Gewaltfreie Erziehung*, engagiert Ronpetenz-

sich bereits seit 2001 ehrenamtlich: Bis 2005 als Vorstands- ' \ Y-

mitglied der DG-NLPt, danach als Sprecher der Aus- und Fort- b -}Cm,u."é R

bildungskommission des DVNLP. Angelika von Hubatius en- NLP-

gagiert sich nun in der DG-NLPt. Ab sofort ist Sénke Mitglied Ausbildung = f A Fithrung

des Vorstandes. Er iibernimmt die Aufgaben von Heide Jano- N P &Coaching Akadé’mi‘e BIfd.

witz und zeichnet somit verantwortlich fiir das Ressort Aus- Nikolai Hotzéh; Tel: 0521 -5._21 3633

bildung und Zertifizierung. ; WWW. NLP-Zentrum.de
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NEWS ’ Markt & Forschung }

Wo ist die Sprache zu Hause?

Studie Freiburger Wissenschaftler

Das klassische Modell der Sprachverarbeitung hatte bisher
vor allem zwei Gehirnregionen im Blick: eine im hinteren
Schléfenlappen, verantwortlich fiir das Sprachversténdnis,
und eine weitere im Stirnlappen, wichtig fiir die Sprach-
produktion. Beide Sprachregionen sind durch einen bogen-
formigen Faserstrang, den Fasciculus arcuatus, miteinan-
der verbunden. Er galt bis heute als der wichtigste Sprache
vermittelnde Faserstrang im Gehirn. In einer aktuellen Stu-
die haben Neurologen des Universitdtsklinikums Freiburg
nun herausgefunden, dass ein weiterer, bisher wenig beach-
teter Faserstrang eine ganz wesentliche Bedeutung fiir die
Sprachverarbeitung hat: die Capsula extrema. Gemeinsam
mit Rontgenexperten und Medizinphysikern identifizierten
sie in zwei einfachen Sprachexperimenten bei den Proban-
den mit Hilfe der funktionellen Kernspintomographie zu-
ndchst diejenigen Hirnareale, die beim Nachsprechen und
beim Sprachverstindnis aktiviert werden. In einem zweiten
Schritt wurden mit einer speziellen Methode der Kernspin-
tomographie die Faserstringe des Gehirns dargestellt. Es
zeigte sich, dass Schlidfen- und Stirnlappen beim Nachspre-
chen tatsichlich tiber den bekannten, riickldufigen Weg ent-
lang des Fasciculus arcuatus kommunizieren, wohingegen
beim Sprachverstindnis der bisher wenig beachtete vordere
Weg liber die Capsula extrema dominiert.

Die Forscher gehen davon aus, dass die bekannte hintere
Route {iber den Fasciculus arcuatus im Wesentlichen daran
beteiligt ist, sensorische Informationen im Schlédfenlappen
mit motorischen Programmen im Stirnlappen abzustimmen.
Fiir das ,,Nachsprechen® bedeutet dies, dass die gehorte Spra-

che mit motorischen Programmen fiir die Artikulation abge-
glichen wird. Dagegen ist die neu beschriebene vordere Route
iiber die Capsula extrema ein eher kognitiver Verarbeitungs-
weg. Fiir das Sprachverstindnis bedeutet dies, dass erst durch
das Zusammenspiel zwischen Schldfen- und vorderem Stirn-
lappen das bewusste Verstehen von Sprache ermoglicht wird.

Die Studie (,,Ventral and dorsal pathways for language®)
wurde in der renommierten Fachzeitschrift PNAS der Uni-
ted States National Academy of Sciences (Www.pnas.org)
verdffentlicht. Die Erkenntnisse tragen zum Verstdndnis bei,
auf welche Weise ein Schlaganfall oder Hirntumor auch tiber
die Storung des ,,Sprachnetzwerkes* Sprachfunktionen bei
Patienten beeintrachtigen konnen. Und sie geben Hinweise
auf neue Moglichkeiten, wie das geschiddigte Netzwerk
durch Sprachtraining und spezifische Hirnstimulationen re-
habilitiert werden kann.

Rudolf-Werner Dreier

Nationales Bildungspanel startet

DFG mit Schwerpunktforschung nach 2010

Wie sehen die Bildungsverldufe von Menschen in Deutsch-
land tiber langere Zeitrdume hinweg aus? Was und wie ler-
nen Kinder, Jugendliche und Erwachsene vom Kindergarten
iiber Schule, Studium und Ausbildung bis ins Berufsleben?
Wie lassen sich die Bedingungen fiir das individuelle Lernen
im Lebenslauf verbessern? Detaillierte und wissenschaftlich
fundierte Antworten auf diese und weitere zentrale Fragen der
Bildungsforschung und -politik soll ein ,,Nationales Bil-
dungspanel* des Bundesministeriums fiir Bildung und For-
schung (BMBF) geben. Es wird in enger Abstimmung mit
den Léndern und der Deutschen Forschungsgemeinschaft
(DFQG) entwickelt. Es wird in dieser Form erstmals Langs-

schnittstudien tiber individuelle Bildungsverldufe in Deutsch-
land ermoglichen. Die Daten gestatten es, bessere Hand-
lungsoptionen fiir die Bildungspolitik sowie auch ganz direkt
neue didaktische Modelle oder neue Mdglichkeiten fiir die
Lehrerausbildung an den Hochschulen zu entwickeln. Zu-
sdtzlich hat die DFG ein Schwerpunktprogramm eingerichtet,
das direkt nach den ersten Erhebungen des Panels 2010 be-
ginnen und sechs Jahre lang gefordert werden soll.

Dr. Eva-Maria Streier

Ansprechpartner zum Bildungspanel: DFG,
Dr. Manfred Niefen, eMail: Manfred.Niessen@dfg.de

52 KOMMUNIKATION & SEMINAR  6/2008



Macht der Arzte

Sprachforscher blickt in Sprechzimmer

Fachchinesisch, belehrende Monologe und stimmliche Do-
minanz gehoren zum Instrumentarium der Machtausiibung
im Sprechzimmer. Wie Arzte ihre Patienten von der eigenen
Therapiewahl iiberzeugen und oft aus Zeitmangel die koope-
rative Entscheidungsfindung im Keim ersticken, hat Sprach-
forscher Tim Peters an der Ruhr-Universitit Bochum auf der
Basis von 100 aufgezeichneten Arzt-Patienten-Gespriachen
untersucht. Die Konsultationsgespriache in 52 Diisseldorfer
Hausarztpraxen, die fiir eine Studie der Abteilung fiir Allge-
meinmedizin an der Diisseldorfer Universitétsklinik aufge-
nommen wurden, waren fingiert. Die Arzte hatten sich zuvor
schriftlich bereit erklart, ihre Arbeit zu Studienzwecken ver-
steckt aufzeichnen zu lassen. Jeder Arzt bekam zwei fingierte
Patientenbesuche, einen von einer dngstlich-dringenden
Kopfschmerzpatientin und einen von einer neutral-akzeptie-
renden Person.

Qo -
e @ @@ ckcdemie

winn @ I

Tim Peters analysierte den Redeanteil der Beteiligten sowie
Sprechtempo und Intonation, verwendete Begriffe, Ziel und
Struktur des Gesprichs. Dabei stellte er bestimmte sprachli-
che Abldufe innerhalb der Kommunikation fest, mit denen
der Arzt den Patienten beeinflussen kann. Ein typisches Bei-
spiel: Der Arzt unterbricht die Patientin haufig und stellt statt-
dessen strukturierende Ja-Nein-Fragen. Als die Patientin seine
gewihlte Therapie, eine Spritze, ablehnt, setzt der Arzt sie un-
ter Druck: fragt, immer lauter werdend, mehrfach nach und
preist die Therapie mit unverstdndlichen Fachbegriffen an.

Eine kooperative Entscheidungsfindung findet beim Arzt nur
selten statt, stellt Tim Peters fest. Der Germanist und Politik-
wissenschaftler arbeitet zurzeit am Institut fiir Medizinische
Ethik und Geschichte der Medizin der Ruhr-Universitit an
seiner Dissertation zur Arzt-Patienten-Kommunikation.

Dr. Josef Konig

Weitere Informationen:
Tim Peters, eMail: Tim.Peters@rub.de

Entrepreneure in Deutschland,
Osterreich und der Schweiz!

Strategy Group

Wollen Sie ein innovatives Projekt verwirklichen? Wollen Sie Ihr momentanes Geschéft ausbauen?
Haben Sie eine neue Geschiftsidee und wollen eine Firma griinden?

Wie erzielt man Spitzenleistungen und realisiert Visionen?

Die Dilts Strategy Group (USA), TWINN® (Deutschland & Osterreich) und Brinkmann TOP Training (Schweiz)
starten das gréBte deutschsprachige Coaching-Projekt in Europa!
Profitieren Sie von internationalen Experten und Coaches in einem achttagigen Programm.
In 3 Modulen entwickeln Sie lhre Ideen in Gedanken, Worten und Taten von der Vision zur Realitat.

In Coaching-Modul 1 (5.-7.03.2009) erfinden Sie sich neu. Sie ermitteln lhre entscheidenden Erfolgsfaktoren und entwickeln
aufbauend auf Erfahrungen, die Robert Dilts mit zahlreichen erfolgreichen Griindern gemacht hat, lhre Vision und Strategie.
In Coaching-Modul 2 (9.-10.10.2009) konkretisieren Sie mit den Professionals der TWINN Group |hre Ideen, Vorhaben
und lhre Vision. Mit der Coachment®-Methode analysieren und Uberarbeiten Sie detailliert Inre Ausgangssituation,
die Umwelttrends, lhre Ziele, die Strategie zur Umsetzung sowie lhr Projektcontrolling.

In Coaching-Modul 3 (12.-14.03.2010) haben Sie bereits entscheidende Schritte zur Markt-Umsetzung erreicht.

Mit Robert Dilts bringen Sie Energie in lhre Unternehmung, etablieren lhre Gewinnerkultur und verwirklichen Ihre Vision.
Zwischen den Modulen kdnnen Sie weitere Unterstiitzung durch individuelle Einzel- und Gruppencoachings erhalten.

Coaching-Modul 1 startet mit Robert Dilts am 5. Marz 2009 in Niirnberg.
Fir ndhere Informationen und Anmeldungen kontaktieren Sie jetzt office@twinn.de oder
besuchen Sie unsere Webseite www.twinn.de/coaching-projekt2009

i ey %., Ak

Die Besten flir
Robert B. Dilts die Besten! Johﬂ(B Garnitschnig
Dilts Strategy Group, California, USA ;A‘ TWINN® Group Consulting & Akademie, Germany

TWINN® Consulting & Akademie ¢ 91238 Offenhausen/Niirnberg ¢ Tel. 09158 99 89 00 ¢ Fax 09158 99 89 01 ¢ www.twinn.de
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NLP-Kurse steuerlich absetzbar

Anerkennung durch BFH bei
anschlieflender beruflicher Anwendung

Der Bundesfinanzhof (BFH) hat mit zwei Urteilen vom
28. August 2008 (VI R 44/04 und VI R 35/05) seine Recht-
sprechung zur Abgrenzung von Werbungskosten und nicht
abziehbaren Kosten der privaten Lebensfithrung bei Bil-
dungsaufwendungen fortentwickelt. In beiden Streitfdllen
hatten leitende Angestellte zur Férderung und Verbesserung
der beruflichen Kommunikation an Kursen zum Neurolin-
guistischen Programmieren (NLP-Kurse) und an Supervi-
sionskursen teilgenommen. Der BFH entschied, dass solche
Kurse zu Erwerbsaufwand (Werbungskosten) fiihren konnen.
Er hat hierbei beriicksichtigt, dass die erwdhnten Beratungs-
methoden zur Sicherung und Verbesserung der Qualitét be-
ruflicher Arbeit eingesetzt werden und die angestrebten Fi-
higkeiten (z.B. Kommunikationsfahigkeit) als Bestandteil der
Sozialkompetenz Schliisselqualifikationen darstellen, die bei
der Wahrnehmung von Fiihrungspositionen im Wirtschafts-
leben erforderlich sind. Fiir eine berufliche Veranlassung der-
artiger Kurse spricht insbesondere, dass sie von einem be-
rufsméBigen Veranstalter durchgefiihrt werden, ein homoge-
ner Teilnehmerkreis vorliegt und der Erwerb der Kenntnisse
und Fahigkeiten auf eine anschlieBende Verwendung in der
beruflichen Tétigkeit angelegt ist. Nach Auffassung des BFH
liegt ein homogener Teilnehmerkreis auch dann vor, wenn die
Teilnehmer zwar unterschiedlichen Berufsgruppen angeho-
ren, aber aufgrund der Art ihrer beruflichen Tatigkeit (hier:
Fiihrungspositionen) gleichgerichtete Interessen haben.
Quelle: Bundesfinanzhof, Pressemitteilungen 2008/Nr. 101
FJH

NLP-Nordlicht

Regionalgruppe startete 1. Norddeutschen NLP-Tag

Unter dem Motto ,,Le-
g bendig genieen mit al-
len Sinnen* fand Mitte
Oktober der 1. Nord-
# deutsche NLP-Tag in
| Scharbeutz statt. EIf
Experten zeigten die
groBen Einsatzmog-
lichkeiten des Neuro-
linguistischen  Pro-
grammierens im Ge-
sundheitsbereich. Or-
ganisiert wurde die Veranstaltung von der Regionalgruppe
Hamburg/Schleswig-Holstein des DVNLP, und zwar mit dem
Anliegen, NLP in Norddeutschland bekannter als bisher zu
machen. Das gelang mit einer Kombination von World Café
als Treffpunkt fiir alle Teilnehmenden und Workshops. Die
Themen reichten von der NLP-Historie {iber Ziel-Strategien,
Techniken fiir den Umgang mit Stress und den Zugang zu

»-.. genieflen mit allen Sinnen — auch
in der Pause: mit Sonne und Meerblick.

Ressourcen, gesunde Erndhrung bis zu den Themen Schule

und Partnerschaft. Teilnehmer ohne Vorkenntnisse erhielten

einen ersten Einblick in die Grundlagen von NLP. 2009 wird

es wieder einen Norddeutschen NLP-Tag geben.

Burghard Lippke, eMail: dvnlp@successutilities.com
Ingrid Mandelkow

Stiftungsfonds Deutscher Coaches

Neuer Fonds fiir Entwicklungshilfeprojekte
in Asien und Afrika

Seit September gibt es einen ,,Stiftungsfonds Deutscher
Coaches®, dessen Erlose zu 100 Prozent fiir Entwicklungs-
hilfeprojekte in Asien und Afrika verwendet werden. Einge-
richtet und mit einem Grundkapital versehen hat ihn Dr.
Bjorn Migge, Therapeut, Coach und Trainer mit eigenem Un-
ternehmen in Porta Westfalica. Der Fonds wird beaufsichtigt
durch die Stiftung Deutsche Welthungerhilfe. Nach eigener
Auskunft habe Bjorn Migge bewusst darauf verzichtet, diesen
Fonds an eine bestimmte Person oder einen Verband zu bin-
den, ,,um allen die Mdglichkeit zu geben, guten Gewissens
einzahlen zu kdnnen — ohne den Beigeschmack einer ,Mar-
ketingaktion® Einzelner. Engagieren konnen sich deutsche
Coaches wie auch Verbdnde. Kolleginnen und Kollegen kon-
nen z.B. ,,Probestunden‘ anbieten, wenn die Klienten hierfur
einen selbst gewdhlten Betrag in den Stiftungsfonds zahlen.
Ein deutscher Coach-Verband zahlt bereits die Aufnahmege-
biihr der Neumitglieder direkt in den Fonds ein. Alle Einzah-
lungen auf das Konto zéhlen als ,,Zustiftungen* und sind
steuerlich absetzbar.

Empfianger: Stiftungsfonds Deutsche Welthungerhilfe,

Konto-Nr.: 2 555 555, BLZ: 380 400 07, Commerzbank

AG, Zahlungsgrund: Stiftungsfonds Deutscher Coaches.
PM

Weiterbildungskrise?

Umfrage zu den Erwartungen von Trainern
in der Finanzkrise

Wie reagiert die Weiterbildungsbranche auf Finanzkrise und
Rezession? Die Redaktion der Zeitschrift managerSeminare
startete eine Umfrage unter Deutschlands Trainern, Coaches
und Beratern. Was erwarten die Weiterbildner fiir ihr Ge-
schift? Gehen sie von Umsatzeinbriichen aus oder sehen sie
gute Chancen, die kommenden Monate unbeschadet zu iiber-
stehen? Rechnen sie mit Nachfrageverschiebungen, und wenn
ja, in welchen Bereichen? Haben sie ihr Angebot bereits an-
gepasst? Die Teilnahme an der Umfrage ist bis zum 28. De-
zember moglich. Direkter Link: http://www.managerSemi-
nare.de/Community/Umfragen/Detail ?urlID=168664

PM
Corinna Moser, corinna.moser@managerseminare.de
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Das Kribbeln der Gier

Wer jetzt noch fragt, warum er in diesem Jahr viel Geld verlor: Petra Bock erkldrt es mit der Kindheit
und Jason Zweig mit der Funktionsweise des Nucleus accumbens.

Jason Zweig: Gier.
Neuroskonomie — Wie wir
ticken, wenn es ums Geld geht.
Hanser, Miinchen 2007

GIER

NEURODKONOMIE
Wie wir ticken, wenn es ums Geld geht

Jason Zweig hat erfahren, ,,wie

wir ticken, wenn es um Geld

geht™. Im Labor eines Neurobio-

logen unterzog er sich ein paar

ausgekliigelten Gewinnspielchen

— auf der harten Pritsche eines
Magnetresonanztomografen (MRT), der seine Hirnaktivitat
aufzeichnete. Ein Signal auf dem Monitor signalisierte ihm,
ob es etwas zu gewinnen oder zu verlieren gab und wie hoch
jeweils die Chancen dafiir standen. Es ging um ein bis fiinf
Dollar. Die meiste Zeit, berichtet Zweig in seinem Buch
,»Qier™, hatte er sich unter Kontrolle. Wenn allerdings ein gro-
Ber Gewinn (fiinf Dollar) mit relativ groBer Chance winkte,
wurde er unwillkiirlich vom ,,Kribbeln der Gier* erfasst. Der
MRT-Scan dokumentierte bei einer Gewinnerwartung von
fiinf Dollar ein etwa doppelt so starkes Signal wie bei der
Chance, einen Dollar zu gewinnen.

Als Ort des neuronalen Geschehens identifiziert die Neuro-
wissenschaft vor allem den Nucleus accumbens, der hinter
den Augen an der Riickseite des hinteren Teils im Frontal-
lappen tief im Gehirn sitzt, etwa in Hohe der Ohren. Er ist
eine wichtige Schaltstelle im Belohnungsnetzwerk, ausge-
stattet allerdings mit einer hochst eigentiimlichen Funktion,
die Jason Zweig folgendermafBen erlebte: In dem Moment,
wo der Monitor ihm seinen Gewinn bestitigte, empfand er
nur noch ,,eine lauwarme Welle der Befriedigung®, und auch
im MRT-Scan schwichte sich das Signal der Erregung zu ei-
nem ,,neurologischen Giahnen ab. Es ist ein Geschenk der
Evolution, dass uns die Erwartung rauschvoller erscheint als
der Eintritt des Ersehnten. Ohne diesen Trick, Forscher nen-
nen es ,,Suchsystem®, fehlt uns der Anreiz der Miihe. Wir
greifen lediglich nach den Trauben vor unserer Nase, und da
das Paradies vergangen ist, wiirden wir verhungern.

In seinem Buch erklért uns Zweig noch weitere Eigentiim-
lichkeiten des Gehirns, und am Ende meinen wir zu wissen,
warum wir in Sachen Geld und Risiken oft so irrational han-
deln. Es hat vor allem mit Emotionen zu tun und damit, dass
sie so viel schneller verarbeitet werden und stérker spiirbar
sind als die komplexen Denkvorgénge unseres Verstandes.
Und da dies so ist, muten Zweigs Ratschldge in dieser Frage

hochst weltfremd an: Halten Sie die Versuchungen unter
Kontrolle, optimieren Sie Thren Verstand. So? Tausendmal
probiert, kann ich da nur sagen.

Da werden wir bei Petra Bock und ihrem Biichlein ,,Nimm
das Geld ...““ schon eher fiindig. Sie macht fiir Verhaltenssto-
rungen in Sachen Geld —,,Geldstérung" nennt sie dies — vor
allem drei Grundmuster verantwortlich. Die geben sich in
folgenden Glaubenssitzen zu erkennen: 1. Ich bin es nicht
wert, Geld zu haben und zu genieBen. 2. Ich bin nicht gut ge-
nug, um tatséchlich gut zu verdienen. 3. Die Welt ist schlecht,
sie ldsst nicht zu, dass ich Erfolg habe und zu Geld komme.

In dem Buch beschreibt die Autorin Geschichten von Men-
schen aus ihrer Praxis als Coach. Da ist die studierte Juristin,
die Hartz IV empféingt, der Unternehmensberater, beruflich
erfolgreich, aber privat leer & lustlos, oder die Mittvierzige-
rin aus dem Heer der iiberqualifizierten, aber chronisch un-
terbezahlten Spitzenkréfte mit hoher Neigung zum Burnout-
Syndrom. Deren Geschichten fiihren stets in die Kindheit zu-
riick: zu Eltern, die sich selbst nichts gonnten, die ihren Kin-
dern nicht viel zutrauten oder die ihnen nicht ausreichend
Grenzen setzten. Das Nachdenken tiber die Herkunft unserer
Geschichten tiber das Geld, sagt Petra Bock, ist der erste
Schritt, mit diesem ,,Erbe* so umzugehen, dass es einem den
Weg zum gefiihlten Wohlstand nicht mehr versperrt. ,,Jeder
Mensch hat die Moglichkeit, seine finanzielle Situation zu
verbessern®, lautet die Botschaft der Autorin.

Und anders als bei Jason Zweig ist ihr Ziel nicht die ,,Ge-
winnmaximierung®, sondern das ,,personliche Optimum®.
Denn das macht in ihren Augen ein gutes Verhéltnis zum
Gelde aus: ,,zu wissen, was man wirklich braucht®. So vor-
bereitet geht der Leser dann mit froher Erwartung in den
zweiten Teil des Buches, der da heif3t: ,,So verdienen Sie, was
Sie verdienen®. Dariiber aber sei nichts verraten. Nur soviel:
Es hat nichts mit Borsen und Aktienkursen zu tun, und auch
der Nucleus accumbens spielt keine
Rolle, wohl aber das eigene Weltbild
und der Mut, Verantwortung fiir sich
selbst zu iibernehmen.

Regine Rachow

Wie Sle
cin qutes .

Verhiitnls
zu Geld

bekommen

Petra Bock: Nimm das Geld und
freu dich dran. Wie Sie ein gutes
Verhiltnis zu Geld bekommen. .
Késel, Miinchen 2008 &

Nimm das Geld
und freu dich dran

Petra Bock
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LESERFORUM

NLP fiir Hinz und Kunz

Das bayerische NLP-Netzwerk besteht
fiinf Jahre und empfiehlt sein Modell
auch den Nachbarn.

Wir Mitglieder vom NLP-Netzwerk-
Bayern e.V. verstehen die K&S stets
auch als Plattform des Austauschs von
Erfahrungen und Informationen. Das
mittlerweile fiinfjdhrige Bestehen un-
seres Netzwerkes ist Anlass flir uns ge-
wesen, einen Blick zuriick und zwei
nach vorn zu werfen. Unsere Erkennt-
nisse wiirden wir gern mit der gesam-
ten NLP-Gemeinde teilen. Zu den
Griindungszielen zahlte, NLP-Einstei-
gern ein fundiertes Bild vom Neuro-
linguistischen Programmieren als se-
rioser psychologischer Methoden-
sammlung zu vermitteln. Vielleicht
war die Namensgebung etwas iiber-
trieben. Wie kann man sich sinnvoll in
einem Flidchenstaat wie Bayern ver-
netzen? Aber es gab damals nichts
Vergleichbares, und heute umfasst un-
ser Einzugsbereich etwa 100 Kilome-
ter um Niirnberg, also vor allem Nord-
bayern. Mittlerweile entwickelt sich in
Miinchen auch eine Regionalgruppe —
wir sehen das positiv. Seit eh ist Miin-
chen weit weg von Niirnberg.

Im Jahr 2000 habe ich den DVNLP-
Kongress in Niirnberg mit organisiert
und war anschlieend enttiduscht, wie
wenig Auswirkungen der Kongress auf
die ortliche Szene hatte. Eine der ersten
Aktionen des Vereins war deshalb die
Durchfiihrung eines NLP-Kongresses
im Jahr 2004. Ohne iibergroflen Auf-
wand erreichten wir etwa 90 Besucher.
Mehr hitte das Tagungshaus gar nicht
verkraftet. Der DVNLP hatte uns einen
Griindungszuschuss gegeben. So konn-
ten wir das Risiko der Veranstaltung ab-
decken. Inzwischen tagten vier Kon-
gresse mit nunmehr konstant 120 Teil-
nehmern. Die Referenten kommen
iiberwiegend aus der Region, es finden
16 Workshops statt, jeweils vier gleich-
zeitig und zielgruppenspezifisch: zum
Beispiel fiir Neulinge und fiirs Busi-
ness. Der nidchste Kongress findet {ibri-
gens am 7. Mérz 20009 statt.

Mittlerweile sieht
der Vorstand des
DVNLP  unsere
Arbeit eher mit ge-
mischten Gefiih-
len, wohl auch
deswegen, weil wir
uns eben ortlich an
Hinz und Kunz
wenden. Hinz zum
Beispiel integriert NLP in sein esoteri-
sches Weltbild und geht damit hausie-
ren, Kunz presst die Lebensfreude in
seine humorlose Business-Effizienz-
Denke. Diesen Spannungsbogen er-
laubt NLP und dies gilt es fiir uns als
Verein auszuhalten. Wir sehen unser
Verhiltnis zum DVNLP entspannt:
Dort der Verband, der Qualititssiche-
rung und Vernetzung in Deutschland
und europaweit im Blick hat, hier NLP
zum Anfassen, Ausprobieren und
Uben. Natiirlich achten wir dennoch
auf das Image von NLP, auf Seriositét
und Qualitat.

Es ist eine Spezialitdt der Stadt Niirn-
berg, alle zwei Jahre die ,,Lange Nacht
der Wissenschaften® zu veranstalten.
Da sind wir fester Bestandteil. Pro
Abend erreichen wir tiber 400 Besu-
cher, die an den Workshops im Stun-
dentakt teilnehmen. Manche bleiben
sogar die ganzen sieben Stunden iiber
sitzen und genieBen einen Referenten
nach dem anderen. Wenn dann um Mit-
ternacht zum Kurs ,,NLP und Flirten‘
noch der ganze Saal voll ist, dann tiber-
wiegt vielleicht die Lebensfreude vor
Imagepflege, aber die Besucher wissen,
was sie um die Uhrzeit wollen. Wissen-
schaftlich sind wir allemal.

Kiinftig will der neu gewihlte Vor-
stand des Vereins dafiir sorgen, dass
die Arbeit von Ubungsgruppen wieder
mehr in der Obhut der Ausbildungs-
institute integriert wird. Zusitzlich
wollen wir ,,fresh-up® Gruppen anbie-
ten — eine Auffrischungskur fiir alte
NLP-Hasen, die nicht immer auf Fort-
bildungen gehen wollen. Nachdem wir
jetzt als Verein konsolidiert sind, wer-
den wir um mehr Mitglieder werben,

wir werden uns deutlicher als An-
sprechpartner fiir die 6rtlichen Orga-
nisationen aus Bildung und Wirtschaft
zur Verfligung stellen, dartiiber auch
die gegenseitige personliche Unter-
stiitzung, den Spall an der Verdnde-
rung und das Ausprobieren weiter for-
dern. Der Vorstand — kontinuierlich an
erster Stelle Prof. Dr. Jutta Heller, neu
im Boot als 2.Vorsitzender Hans Reb-
han von den Coburger Seminaren — die
beiden seien hier stellvertetend ge-
nannt — wird fern jeder Vereinsmeierei
NLP fiir Beruf und Alltag pflegen und
sicher dabei jede Menge Spal3 haben —
auch mit Hinz und Kunz.

Wir empfehlen unser Modell weiter
und sind gern bereit, vereinsmafBige
Nachbarschaftshilfe zu leisten.

Giinter Hécht,

Diplompédagoge, NLP Lehrtrainer
www.nlp-netzwerk-bayern.de,
www.nlp-by.de.

* % % % %

NLP und DNS

,,Die Macht des Geistes
von Roy Martina, K&S 5/08

Vor einigen Jahren erlebte ich als Arzt
fiir Allgemeinmedizin und Sportmedi-
zin zwei Seminare von Roy Martina,
insgesamt 16 Tage mit jeweils liber
300 Teilnehmerinnen und Teilnehmern.
Ich habe Roy Martina als mitreiBenden
Lehrer und perfekten Selbstdarsteller
kennen gelernt. Im ersten Modul lie3
ich mich beeindrucken — von seiner
Vorgeschichte, den Massenmeditatio-
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nen, den Abend- und Nachtsessions. Im
Laufe des zweiten Moduls sind mei-
ne Zweifel an Methode, Inhalt und An-
spruch immer stirker geworden und ich
habe den Kontakt zu der Organisation
abgebrochen.

Jetzt lese ich in der von mir so ge-
schitzten ,,Kommunikation & Semi-
nar** den Selbstdarstellerartikel von Roy
Martina und komme nicht umhin, mich
kritisch zu duflern. Der Bauchladen, mit
dem er fiir seine wieder neue Heilme-
thode wirbt, ist groer geworden. Frii-
her waren es u.a. Kinesiologie, TCM,
mentale Techniken aus dem Kampf-
sport, Homoopathie, Elemente der
Hypnose. Jetzt ist auch noch NLP da-
bei, eine ,,Synopse des NLP, angewandt
auf das Energiesystem des menschli-
chen Korpers, ein bisher fehlender As-
pekt im NLP*. Das darf er unkommen-
tiert behaupten — ich bezweifle aber,
dass eine wie auch immer geartete, aber
doch nonverbale Kommunikation mit
dem menschlichen Energiesystem et-
was mit NLP zu tun hat.

Er darf auch behaupten, mit seiner Me-
thode konnten u.a. DNS-Anomalien
festgestellt und auch geheilt werden.
Aber genau das war es, was mich ver-
anlasste, von der Methode Roy Martina
die Finger zu lassen. Es ist fiir mich
Humbug, zu behaupten, man kdnne mit
mentalen Techniken das Erbgut mani-
pulieren und, wie ebenso behauptet,
sein biologisches Alter beliebig umpro-
grammieren.

Der o.g. Artikel in ,,Kommunikation &
Seminar® ist weit unter dem Niveau
dieses Magazins. Und unter dem As-

pekt Gesundheit und Heilen in Kombi-
nation mit NLP ist fiir mich Roy Mar-
tina als Referent eine glatte Fehlbeset-
zung. Als Referent zum Thema Busi-
ness freilich stellt er eine geniale Beset-
zung dar. NLP fiihrt er als Naturtalent
vor: Massen-Rapport, scharfes Kali-
brieren, Ansprechen vieler Sinneska-
nile ... Soviel von meiner Landkarte.

Dr. med. Wolfgang Huber,
Holzkirchen

* 0k % % %

Ein Blick in die Curricula

Zu ,,Dr. NLP und Dr. Coach *,
K&S, Heft 5/2008, S. 25

Ein,,Dr. NLP?“ Ein ,,Dr. Coach*“? Soll-
ten diese Titel keine Karnevalstitel sein,
kann man hoffen: Endlich die lang er-
sehnten wissenschaftlichen Validierun-
gen! Schade, dass die Curricula fiir
diese anspruchsvolle Ausbildung nicht
zu finden sind. Diese miissten sich ja
deutlich von den bisherigen NLP-Aus-
bildungen unterscheiden, will man den
bis dato auf der Basis wissenschaftli-
cher Arbeit verliehenen Titel ,,Dr.” er-
werben. Personlich halte ich allerdings
derartige Titel fiir einen schlechten
Scherz. Sollte tatsdchlich jemand {iber
die Themen NLP und Coaching pro-
movieren, wird er wohl eher einen
,,Dr. phil.*“ erhalten und auf dem klas-
sischen Weg promoviert haben. Ich
wire eine der Ersten, die diese Arbeit
gerne lesen wollten.

Birgit Bader, Hamburg

Odenwald:Institut
der Karl Ktibel Stiftung

Kompetenz und
Lebensqualitat

Seminare, Aus- und
Weiterbildungen fiir Familie,
Beruf und Personlichkeit

¢ Coaching -
Ausbildungen und Expertentraining

¢ Gesundheitscoaching

¢ Demographie-Coach

e NLP-Coach

e Systemische Beratung

* Mediation

¢ Ausbildung zum MBSR-Lehrer

Anerkannte und zertifizierte
Zusatzqualifikationen,

Akkreditierte Weiterbildungen,
Anerkannter Trager von Bildungsurlaub

fur Fach- und Fihrungskréafte,
Therapeuten, Berater und Pddagogen,
Familien und Jugendliche.

Unsere Teilnehmer wohnen gemeinsam
als Gruppe in einem unserer Seminar-
hduser mitten im Grinen mit Weitblick
Uber den Odenwald.

Foto: Ingrid Blessing, Ausbildung zum NLP-Coach

Odenwald-Institut

Tromm 25, 69483 Wald-Michelbach
Tel: 06207 605-0

Fax: 06207 605-111
info@odenwaldinstitut.de
www.odenwaldinstitut.de
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Cora Besser-
Siegmund

Harry
Siegmund

Wir sind Diplom-Psychologen, Psychothera-
peuten, Coaches und Sachbuchautoren. Seit
iiber zwanzig Jahren entwickeln wir in unse-
rem Institut im Herzen Hamburgs innovative
psychologische Kurzzeit-Konzepte wie Magic
Words, Coach Yourself, Easy Weight und
wingwave.

Arbeitsschwerpunkte:

- Einzel- und Teamcoaching

+ NLP-Ausbildung

« Coaching-Ausbildung

« Ausbildung zum wingwave-Coach

« wingwave-Vertiefungs-Ausbildung:
Imaginative Familienaufstellung

Ménckebergstrafle 11
D-20095 Hamburg

Fon: 040 32004936

Fax: 040 32004937

info@ besser-siegmund.de
: &

www.besser-siegmund.de WIngw ave

www.wingwave.com

Yvonne van Dyck

alles beginnt mit der id”

Leiterin der id" institute consulting gmbh
und der Cmore Group. NLP Lehrtrainerin
und Cmore Mastertrainerin, Coach,
Kreatorin des id 'LOOPs

id ‘ale:

Cmore Ausbildungen:

creative communication with confidence,
competence and congruence = chance

id ‘n:

NLP + Cmore Practitioner, Master, Trainer,
Coach, mag(net)ic selling u.v.m. —
individuelle Business-Solutions

unsere id’n bestimmen unsere Begegnungen ...

institute consulting gmbh 4 NLP

@ Furth 60 « A-5231 Schalchen «

Austria

fon: +43 7742 61116
office@id.co.at
www.id.co.at
www.cmorenlp.com
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Manuela
Brinkmann

Als Diplom-Psychologin und DVNLP-Lehr-
Trainerin bin ich seit 1988 Trainerin, Beraterin,
Coach und Sachbuchautorin in der Wirtschaft,
Industrie und in Verwaltungen im deutsch-
sprachigen Raum.

Weitere Ausbildungen: Rechtswissenschaft,
Medizin, Sport, Yoga, Rolfing, Gruppen-
dynamik, Moderation, Prasentation

Arbeitsschwerpunkte: Firmeninterne

Seminare, Beratungen, Coachings in:

« Fiihrung, Verkauf und Kommunikation

Spezialititen:

« NLP im Business

« Strategieentwicklung fiir Unternehmen,
Verwaltungen & Abteilungen mit den
logischen Ebenen

« WingWave - Coaching

« Business-NLP-Ausbildungen
und Beratertraining /

TopTraining Brinkmann 57 rcining

Oberdorfweg 3 « CH-8916 Jonen / Ziirich

Tel: +41 56 6662618 « Fax: +41 56 6662617
m.b@toptraining.ch « www.toptraining.ch
www.unternehmenspyramide.com

Katja Dyckhoff

Thomas
Westerhausen

Inhaber des Trainings- und Lehrinstitutes
»POWER RESEARCH SEMINARE*“.

Wir entwickeln seit 18 Jahren pragmatische,
alltagsnahe Konzepte fiir NLP, Stimm- und
Kérpersprachetraining, Systemische Arbeit,
Selbstmanagement und Coaching. Wir sind
DVNLP- und ECA-Lehrtrainer und -Coaches
und Buchautoren.

Weitere Ausbildungen:

Psychotherapie (HPG), Harvard Business
Modell, Provokative Therapie, TA, Schauspiel,
Kurzzeittherapie

Arbeitsschwerpunkte:

« Alle NLP-, Systemische-, Coaching,
Stimm- und Kérperspracheausbildungen
(Deutschland und Kanarische Inseln)

« Business Trainings und Coaching

- Organisationsberatung ,,Human Ressources*

POWER POWER RESEARCH SEMINARE
Al HeidebergenstraRie 21
SEMINARE D-53229 Bonn

Fon: 0228 9480499 « Fax: 0228 481831
www.power-research-seminare.com
info@power-research-seminare.com
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Shelle Rose
Charvet

International best-selling author of Wort sei
Dank, NLP Trainer and agent provocateur.

Pioneer in LAB Profile business applications.
Expert in Sex, Diets and Success, especially the
sex but not so much the diets.

Future co-author of the German bestseller Your
Inner Schweinehund: Use It or Lose [t!

Shelle occasionally conducts training and
addresses audiences in Germany.

Once a year she runs the only LAB Profile Con-
sultant/Trainer Certification Program for those
who wish to bring advanced influencing skills
to their clients.

| g
To see Shelle present Sex, Diets and Success

And to receive Shelle’s Irregular E-newsletter
on communication & influencing visit:

LUCCESS

Strategies

Stratégies de réussite

www. WordsThatChangeMinds.com
www. LABProfileCertification.com

Rita
Geimer-Schererz

Piadagogin und Politologin, Dozentin in der
Erwachsenenbildung seit 1977; Suggestopidie-
Lehrtrainerin (DGSL); NLP Master, Dialog
Facilitator; zert. Trainerin fiir Gewaltfreie
Kommunikation (CNVC), Coach, Mediatorin

Aus Mauern Briicken bauen

Mit Freude und Begeisterung unterstiitze ich
Sie, Ihre zwischenmenschlichen Beziehungen
zum Schlisselfaktor fiir Erfolg und Lebens-
qualitit zu machen.

Arbeitsschwerpunkte:

- Seminarangebote zur Gewaltfreien Kommuni-
kation®: Einfiihrungen | Berufsbegleitende
Fortbildungen | Aufbaufortbildungen |
Supervision | Seminarreisen

« Einzel- und Teamcoaching

« Mediation, Konfliktlotsentraining

« Prozessbegleitung in Schulen, Kliniken
& sozialen Einrichtungen

T Rita Geimer-Schererz
dialog \flnrurn

e’ Im Birkets 22c
D-69509 Mérlenbach

Tel. 06209 712216 « Fax 06209 712218
geimer@dialog-forum.com
www.dialog-forum.com



Dr. Frank Gérmar

Leiter der ChangeWorks Akademie, Lehrtrainer
und Lehrcoach, DVNLP — Int. Business-Coach-
Erfahrung (Deutschland, USA, Spanien) —
Heilpraktiker & Psychodramaleiter, DFP
Kommunikativer Hartetest als 1. Vorstand des
DVNLP in einem wunderbaren Vorstandsteam
Studiert bei: Stowasser, Dilts, Bandler, Reese,
Robbins, Delozier, Farrelly, Kibét, Portier

Schwerpunkte:

EXPLORER®, NLP-Ausbildungen (DVNLP),
Coaching-Ausbildung, Business Coach,
GrofRgruppenprozesse,
»Schwarmintelligenz“-Prozess,

Dialogos, Teamtrainings

ChangeWorks Akademie
Untere Albrechtstr. 17
D-65185 Wiesbaden

Tel. 0611 166560 / Fax 1665619
info@changeworks.de
www.changeworks-akademie.de
www.changeworks.de
www.schwarmintelligenz.de
www.eaglesflight.de

Ralf Hungerland

Jahrgang 1959
Neue Wege gehen:
NLP und Reiki-Energie vereint!
Ausbildungen und Coaching mit NLP und Reiki

Qualifikationen:

« Lehrtrainer und Lehrcoach, DVNLP

« Fellow Member Trainer IANLP

« Reiki-Lehrer / Reiki-Meister

« Gewaltfreie Kommunikation nach Rosenberg
« Hypnosetherapeut nach ABH

« Diplom Wirtschafts- und Sozialwissenschaften

Schwerpunkte:

« NLP-Ausbildung bis zum Coach
« Reiki-Ausbildung

« Kombination von NLP und Reiki
« Coaching

« Lebenstraum-Seminare

2300, Lebenstraum!
g %
5,1:3'_; Ralf Hungerland
L .
T KatharinenstraRe 30

| ebenstraum!  D-20457 Hamburg

Telefon/Fax: 0700 53236787
info@lebenstraum-seminare.de
www.lebenstraum-seminare.de

Anita von Hertel

Wirtschaftsmediatorin, Mediationstrainerin,
Dozentin fiir Konfliktmanagement und
Mediation an Universititen und Instituten
im In- und Ausland, eingetragene Mediatorin
beim 6. Bundesministerium der Justiz

Ausbildungen:

Rechtsanwiltin, Trainerin, NLP-Coach,
Gruppendynamik, Supervision, Mediation
(Lindner, Stahl, Dilts, Chang-Yun-Ta ...) in
Europa, USA und China

Arbeitsschwerpunkte:
« Mediation (auch Viel-Parteien-Mediation)
- Mediationstrainings (zum Co-Mediator
und Mediator)
- mediative Team-Trainings
- Mediations-Vortrige, die mehr sind
als Vortrage

AKADEMIE YON HERTEL
Akademie von Hertel
Wellingsbuttler Weg 108 « D-22391 Hamburg
Tel.: 040 5367911 « mobil 0177 5367911
Fax: 040 5367990
Anita@vonHertel.de « www.vonHertel.de

Cersten Jacob

Jahrgang 1958

DVNLP-Lehrtrainer
Prisentations- und Lampenfieber-Coach

Ausbildungen:

Studium Schauspiel und Sprechwissenschaft,
Lehrtrainer (DVNLP), Co-Mediation,
Wingwave-Coaching

Arbeitsschwerpunkte:
Prisentationstraining und -coaching,
Stimm- und Sprechtraining,
Lampenfieber-Coaching mit Wingwave,
Softskills fuir Profis, NLP-Ausbildungen,
s10-Fingerschreiben in 2 Stunden“ —

Emolearn-System C:

DAEDALUS INSTITUT
Lottumstr. 20 « D-10199 Berlin

Tel.: 030 4483285 « Fax.: 030 44047138
Mobil: 0172 3511726
daedalus-institut@email.de
www.daedalus-institut.de
www.prisentationscoaching.com
www.lampenfieber-weg-coaching.de
www.10-fingerschreiben.de
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4
Ronald Hindmarsh P

Heilpraktiker fiir Psychotherapie, Lehrtrainer

(nlpaed), NLP-Lehrtrainer (DVNLP), Vorsitzen-
der des Verbandes fiir neuro-linguistische Ver-
fahren in Bildung und Erziehung e.V. (nlpaed)

Therapie und Coaching:

ADS / ADHS, Teilleistungsschwachen (LRS,
Dyskalkulie), Lernblockaden und Priifungsangst
Authentizitits-Entwicklung

Workshop-Angebote:

Lernblockaden l6sen

Nonverbales Klassenraum-Management
SambEmo: Meditativer Rhythmus-Workshop

Ausbildungs-Angebote fiir Lehrkrifte:
Associate (nlpaed): NLP-Basisausbildung
Practitioner (nlpaed): NLP-Grundausbildung

nach den Curricula des
Verbandes, sieche www.nlpaed.de

Ronald Hindmarsh
Unser Lieben
Frauen Kirchhof 24
D-28195 Bremen

Tel: 0421 4607915
www.ADHS-Bremen.de
rh@ADHS-Bremen.de

Dr. Franz Karig

Seit iiber 13 Jahren wende ich NLP auf das
schulische Lernen an. Mir liegt die Weitergabe
meiner Erfahrungen besonders am Herzen.
Eine Reihe von Artikeln in Fachzeitschriften
sowie die von mir angebotenen Ausbildungen
belegen das.

Ausbildungen:

NLP-Lehrtrainer, DVNLP,

LernCoach (nlpaed)-Trainer,
Hypnotherapie nach Erickson,
Systemaufstellungen, Wingwave®-Coach,
HGT-Gesundheitstrainer

Arbeitsschwerpunkte:

Leichter Lernen lernen mit NLP, von der
Grundschule an! — Lesen | Schreiben |
Rechtschreiben | Rechnen/Mathe |
Konzentration | Motivation | ADS/ADHS

Ausbildungsangebot:
LernPractitioner (NLP), LernCoach (nlpaed),
LernCoaching fuir Ergotherapeutinnen

Dr. Franz Karig
Ochsengasse 3 « D-79108 Freiburg i.Br.

Tel. 0761-55 51 71 « FranzKarig@gmx.net
www. LRS-visuell.de « www.LernCoach-NLP.de
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Sabine Klenke

NLP-Lehrtrainerin, DVNLP,
Lehrcoach DVNLP und ECA,
Dipl. Bankbetriebswirtin (BA),
Supervisorin

Qualifikationen:

langjihrige Managementerfahrung,
NLP, Gestalttherapie, Supervision,
|6sungsfokussierte Kurztherapie,
Systemische Strukturaufstellungen

Schwerpunkte:
Fiihrungstrainings, Coaching-Ausbildungen,
NLP-Ausbildungen, Einzel- /Teamcoachings

Spezialititen:

Change- und Comeback-Coaching,
Karrierecoaching fiir Frauen,
Systeme Stellen

«' SILCC

sabine klenke
training, coaching, consulting
Am Herzogenkamp 15 « D-28359 Bremen
Tel: 0421 230626
office@silcc.de — wwwisilce.de

Cornelia
Labandowsky

Leiterin des IGH Sonnenhof, DVNLP-Lehr-
trainerin, DVNLP-Lehrcoach, Fachfrau fiir
Drawidische Ayurveda, Heilpraktikerin,
systemische Paar- und Familientherapeutin

Arbeitsschwerpunkte:

Ausbildungen in NLP nach DVNLP
(Practitioner, Master und Gesundheitscoach)
Seminare in Drawidischer Ayurveda
Systemische Strukturaufstellung

Drawidian Rebalancing

Weitere Fachgebiete:
Hypnose « alternative Heilverfahren
Gesundheitscoaching

Fortbildungen auf einem liebevoll restaurierten
Resthof, wunderschén gelegen zwischen Wie-
sen und Feldern, unmittelbar an der Ostsee.

IGH Sonnenhof
Cornelia Labandowsky
Holm 5 « 24376 Hasselberg/Ostsee

Tel 04643/186926 « Fax 04643/186936
info@igh-sonnenhof.de « www.igh-sonnenhof.de
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Barbara Knuth

Jahrgang 1944
DVNLP-Lehrtrainerin
DVNLP-Lehrcoach, ECA
Ausbilderin Mediation BM

Ausbildung in
Gestalttherapie,
Mediation,
Organisationsberatung,
syst. Aufstellungen

Arbeitsschwerpunkte:

« NLP-Ausbildungen

+ Mediations- und Coachingausbildungen
« Stressmanagement

« Einzel- und Teamcoaching

M

Barbara Knuth & Team
NLP Coaching Mediation

Barbara Knuth & Team
Museumstrafe 2 « D-38100 Braunschweig

Tel.: 0531-34 10 20 « Fax: 0531-233 76 13
info@knuth-team.de « www.knuth-team.de

Linda Langeheine

Leiterin von POWER BRAIN

Zentrum fiir Mentales Training

& Kommunikation

Sachbuchautorin « NLP-Lehrtrainerin DVNLP
Systemischer Coach (DVNLP)

Wirtschafts- und Paarmediatorin

Referentin fiir Konflikkmanagement
Moderatorin & Coach fiir Stadtverwaltungen
(insbesondere Vorgesetzten-Feedback)
Hochschuldozentin « Kommunikationsexpertin
Ausbilderin fiir Mentales Training
Auftrittsspezialistin

Schwerpunkte:

Mentales Training fiir Business & Beruf
Mediation « NLP-Ausbildung
Gewichtscoaching « Lampenfieber ade
Powerful Presentations in English

Mentales Training & Ubetechnik fiir Musiker
NLP in Verkauf « Hypnotherapie

7;

Telefon: 02129 1653 « LLangeheine@web.de
www.powerbrain.org « www.nlp-and-more.org

POWER BRAIN
Zentrum fiir Mentales Training
& Kommunikation
Am Ideck 3 « D-42781 Haan
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Bianca Kopetz

NLP-Lehrtrainerin (DVNLP),
wingwave-Trainerin,
Wirtschaftsmediatorin

« Einjahrige Coachausbildung zum
lizenzierten wingwave-Coach
in Kombination mit dem
NLP-Practitioner (DVNLP)

« Einzel- und Teamcoaching

. Wirtschaftsmediation

Ménckebergstrale 11
D-20095 Hamburg

Fon: 040 32004936

Fax: 040 32004937

info@ besser-siegmund.de )
wingwave®
www.besser-siegmund.de gw
www.wingwave.com

Marion Lockert

Pidagogin, Trainerin, Coach, Lehrbeauftragte
DVNLP-Lehrtrainerin/Lehrcoach, Autorin
Systemaufstellerin, Psychotherapeutin HP
Leiterin des MLI & des Trainertreffen Hannover
geboren 1958, Trainerin seit iiber 20 Jahren

Das MLI bietet lhnen

Business

Seminare & Prozessbegleitungen z.B. zu

« Kommunikation, Kreativitit

« Kundenorientierung

« Fuhrung, Selbstmanagement, Persénlichkeit

- Organisationsaufstellungen, Teamentwicklung
Aus- & Weiterbildung, z.B.

« NLP Coach Prac — umfassend & anspruchsvoll
« Train-the-Trainer « Visual Tools

Personliche Entwicklung

« Coaching « Familienaufstellungen

« systemische Jahresgruppe ,Numia*“

« systemische Jahresgruppe ,Mutige Manager*

Marion lockert — mit Hirn, Herz & Humor!
Marion Lockert Institut

Training. Coaching. Entwicklung
Frébelstr. 18 « D-30451 Hannover

Tel.: 0511 - 763 51 69-0
www.marion-lockert-institut.de

ML@ marion-lockert-institut.de



Evelyne Maaf3
Karsten Ritschl

Wir sind Dipl.-Soz., Dipl.- Psych. und NLP-
Lehrtrainer. Profitieren Sie von iiber 20 Jahren
Lehr-Erfahrung und unseren zahlreichen Buch-
Veréffentlichungen

Unsere Spezialgebiete:
NLP-Practitioner, Master, Trainer, Coach
LAB-Practitioner, LAB-Master.

Lernen mit Kopf, Herz und Bauch.

Nutzen:

Sie erwerben Wissen, emotionale und soziale
Kompetenz und wertvolle Erfahrungen.

Jeder Mensch, der ein erfiilltes Leben lebt, ist
ein Gewinn fiir die gesamte Menschheit.

Spectrum
KommunikationsTraining

StierstraRe 9 "" '.\_
D-12159 Berlin : G L
Fon: 030-8 52 43 41 "'

Fax: 030-8 52 21 08 da 0

e-mail: info@nlp-spectrum.de
www.nlp-spectrum.de

Anja Myrdal

Sie haben viel gewonnen, ...

... wenn Sie in eine zertifizierte Weiterbildung
bei Anja Myrdal & Team investieren!

Anja Myrdal und ihr Team bieten lhnen

« Trainer-Fortbildungen
« Coach-Fortbildungen
+ NLP-Fortbildungen

fiir BUSINESS und BERATUNG.

Wir freuen uns auf lhre Kontaktaufnahme!

@
Anja Myrdal & Team N

NN\

Anja Myrdal & Team

Ahlsdorfer Weg 8
D-27383 Scheeflel

Tel. 04263 — 98 48 48
Fax 04263 — 94 198

info@anjamyrdal.de « www.anjamyrdal.de

Rudolf Metzner

Rudolf Metzner, seit 1994 als Consultant und
Managementtrainer im Bereich Personal- und
Organisationsentwicklung titig

Arbeitsschwerpunkte:

« Training Vertrieb, Marketing

« Einzel- und Teamcoaching

« Strategische Positionierung

« Unternehmenskommunikation

NLP-Schwerpunkte:

« Business-Applikationen zur
Organisationsentwicklung und
Persénlichkeitsdiagnostik

« Zertifizierte NLP-Ausbildungen

Metzner Consulting
Eisvogelstrale 24
D-85051 Ingolstadt

Fon: +49 8411289066
rudolfmetzner@kabelmail.de
www.rudolfmetzner.de

Diana Nowak-Rolli

... eine Reise von 1000 Meilen beginnt mit
dem ersten Schritt ... (Lao Tse)

Dipl.-Betriebswirtin (BA),
NLP-Trainerin (DVNLP),
Hochschuldozentin und Sportlerin

Arbeitsschwerpunkte:

« Mentaltraining fiir Kinder und Jugendliche
« Einzel- und Teamcoaching

« Mediation

« Visionen entwickeln, realisieren und leben
« Burnoutprophylaxe .. ,the road to relience*

mlli""""-‘-"‘\' nications
[

Rolli Communications
Diana Nowak-Rolli und Klaus Rolli
Hauptstrae gb « D-67374 Hanhofen

Telefon 06344 - 2283 « Fax 06344 - 2283

info@rollicommunications.de
www.rollicommunications.de
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Dr. Bjorn Migge A -~

Verheiratet, Vater. Studium Medizin
und soziale Verhaltenswissenschaft.
War Oberarzt und Dozent, UniSpital Ziirich.

Ausbildungen:

Psychotherapie, Psychiatrie, NLP,
Business-Coaching, Hypnotherapie,
Psychodrama, systemische Therapie ...

Arbeitsschwerpunkte:
Coaching-Seminare (5 bis 20 Tage)
Business-Coach-IHK Miinchen (20 Tage)
Hypnotherapie-Ausbildung (5 Tage)
Lehr- und Arbeitsbiicher (Coaching)

Feedbacks:
www.drmigge.de > Team/Werte/Stiftungsfonds

Dr. Bjérn Migge
Portastrafe 41
D-32457 Porta Westfalica

Tel.: 0571.974.1975
Fax: 0571.974.1976
www.drmigge.de

Robert
Reschkowski l

Jahrgang 1951
Kommunikationstrainer und
Performance-Kiinstler
NLP-Lehrtrainer (DVNLP)
Lehrcoach (DVNLP)
wingwave®-Lehrtrainer

Spezialgebiet:

« Personalentwicklung &
ganzheitliche Kommunikation

« Innere Blockaden/emotionale Balance

« Wege der Selbstgestaltung und
Selbstprésentation

« natiirliche Rhetorik

« Kérpersprache und Territorialverhalten

« NLP-Practitioner-, NLP-Master- und NLP-
Coach-DVNLP und wingwave-Coach-Aus-
bildungen
SYNTEGRON SYNTEGRON

personal-performance-training

Sonderburgstr. 1A

= D-40545 Diisseldorf

Tel.: 0211-5 58 05 35 « Fax: 0211-5 59 10 37

mobil: 0172 2157477 « e-mail: info@syntegron.de

www.p-p-c.de « www.syntegron.de
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Regula
Rothlisberger

Man kann Menschen nichts lehren —
man kann ihnen nur das Lernen erméglichen!

LernCoach Trainerin (nlpaed), NLP Lehr-
trainerin DVNLP, LifeCoach SWISSNLP

Aus- und Weiterbildungen:

Provokativtherapie nach F. Farrelly, Systemische
Aufstellungsarbeit, Zert. Psychologische Astrolo-
gie SFER, Pflegefachfrau, Elternberaterin SRK

Arbeitsschwerpunkte:

LernCoaching fur Kinder — Jugendliche und
Erwachsene Leichter Lernen lernen « Weiterbil-
dung fiir Ausbildner, Lehrpersonen, Heilpida-
gogen « Kommunikationstraining mit integrier-
tem TeamCoaching fiir Teams im sozialen und
padagogischen Bereich « Elternbildung « Life-
und GesundheitsCoaching

Ausbildungsangebote:
Ausbildung zum LernCoach (nlpaed)
Ausbildung zum nlpaed-Practitioner

Regula Réthlisberger
Eichli 27 « CH-6370 Stans
Tel. 0041 (0)41 610 89 28
FAX 0041 (0)41 610 89 35
info@lerncoach-nlp.ch « www.lerncoach-nlp.ch

Alfons Walter

Wilma
Pokorny-
van Lochem

Deutsch-Niederlindisches Team aus erfahre-
nen Psychologen, Supervisoren und Coaches.
Lizenzgeber von TRACER Business und
TRACER Automotive — das neue Tool fiir
Coaching, Recruitment und Analyse von
Weiterbildungsbedarf auf Basis der Meta-
programme und Werte.

Arbeitsschwerpunkte:

Coaching: Steigerung der persénlichen
Effektivitit. (Mitglied VW Coaching Pool)
Training: ,,on the Job“ Coachingausbildung fiir
Trainer, TRACER Zertifizierung, Training mit
Seminarschauspielern.

In 2004: Internationaler Deutscher
Trainerpreis in Bronze fiir die Sparte Vertrieb
In 2008: Zweifache Auszeichnung mit dem
Internationalen Deutschen Trainerpreis fiir
ein Vertriebskonzept (Debitel; Silber) und ein
Coachingkonzept (VW Coaching; Bronze)

Institut Synergie
WeserstraRe 37 « D-32602 Vlotho

Instituf Synergie

Fon: 05733 963603 « www.institut-synergie.de «
www.tracer-business.de « www.tracer-
automotive.de « www.seminarschauspieler.de
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Thies Stahl

Dipl.-Psych.

DVNLP-Lehrtrainer,

ProC- u. DVNLP-Lehrcoach

Mitglied des DVNLP-Griindungsvorstandes

Ausbildung in

Gesprichspsycho-, Gestalt-, Familien-
und Hypnotherapie, NLP und
Systemischer Strukturaufstellungsarbeit

Spezialgebiete:

Mediation und Konfliktmanagement,
Process Utilities und Prozessorientierte
Systemische Aufstellungsarbeit (ProSA)

Arbeitsschwerpunkte:

NLP-, Coaching-, Mediations- und
Aufstellungs-Ausbildungen,
Supervision, Psychotherapie

Thies Stahl Seminare

Dipl.-Psych. Thies Stahl

Postfach 1121

D-25442 Quickborn

Tel.: 04106 645763 « Fax: 03212 847 82 45
www. ThiesStahl.de

TS@ ThiesStahl.de

Evelyn E. Wild

Norbert
K. Milde

»Jeder Mensch verfiigt iiber einzigartige, oft
unbewusste Potenziale, die es zu entdecken
und bewusst zu nutzen gilt.“

Diese Uberzeugung leitet und begleitet unser
Handeln als Trainer, Berater und Coach seit
vielen Jahren im achtsamen Umgang mit
Menschen.

Unsere Schwerpunkte:

Trainings und Trainer-Ausbildungen in

« PhotoReading® Whole Mind System

. STRUCTOGRAM®-Trainings—System 1-3
. PrEgoMILDE® MentalTraining

Firmeninterne und offene Trainings im eigenen
Seminarzentrum fiir Fiihrungskompetenz,

Personlichkeits- u. KommunikationsEntwicklung

Mit uns wachsen Sie weiter ...

WILD & MILDE GmbH
Trainings Coaching Licenses
Lerchenstrafle 12 « 90425 Niirnberg

Tel 0911 3005600 « Fax 0911 382292
www.wild-milde.de

6/2008

Heidrun Vossing

Diplom-Piadagogin, DVNLP-Lehrtrainerin
DVNLP-Lehrcoach

Institutsleiterin von ART of NLP, Bielefeld
Lehrbeauftragte

Ausbildung:

Studium der Pidagogik, Psychologie

und Soziologie

NLP-Ausbildung an der NLP University
Qualifizierung in den Bereichen Coaching
und systemische Beratung

Spezialgebiete:
« Wavivid-Coaching
« Systemische Coachingausbildung

« Fiihrungskrifte-Training
« Auftritts-Coaching

ART of NLP I
Schnatsweg 34 a « D-33739 Bielefeld
Tel.: 05206 920400

Fax: 05206 920485

info@art-of-nlp.de
www.art-of-nlp.de

Dr. Monika Wilke

Mit der Methode ESPERE Klarheit schaffen,
einfiihlsam kommunizieren und mit sich
selbst ins Reine kommen

Lizenzierte Kommunikationstrainerin,
ESPERE-Coach seit 1995, Vorstandsmitglied
des Instituts ESPERE International Paris,
Leiterin von RELIANCE-Deutschland,
Promovierte Verhaltensforscherin, Autorin
Arbeitsschwerpunkte:

« Trainings zur Methode ESPERE®

« Einzel- und Teamcoaching

. klarende ,Beziehungsdarstellungen*

« fokussierte Symbolanwendung

« Mediation in Kohabitationskonflikten

« Zusammenarbeit mit GFK-Trainern/innen
Weitere Spezialititen:

. grenziberschreitende Netzwerkbildung

« Deutsch-Franzésische Kultur- und
@

Sprachverstindigung
Reliance

RELIANCE-Deutschland
Siedlerweg 7 «

D-79576 Weil am Rhein

Tel.: +49 7621 1622760
info@reliance-deutschland.com
www.reliance-deutschland.com
www.institut-espere.com
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Semlllal- Coaching = Mediation « Padagegik  Gesundheit

Abo-Bestellung
Junfermann Verlag

umseitig!
Frau Monika Koster
Postfach 18 40
Telefon +49-(0)52 51/ 13 44 14
D-33048 Paderborn

Telefax +49-(0)52 51 / 13 44 44

Kommumkatlon

Semlllal- Coaching « Mediation = Padagegik « Gesundhait

Probeheft-Anforderung

Junfermann Verlag bzw. Mitteilung
Frau Maria Dane _ Anschriften-
Postfach 18 40 Anderung umseitig!

D-33048 Paderborn Telefon +49-(0)52 51 / 13 44 -0

Telefax +49-(0)52 51/ 13 44 44

Junfermann Verlag
Frau Christa Guder
ImadstraBe 40

D-33102 Paderborn
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Abonnement-BesteIIung

Ich méchte »Kommunikation & Seminar« ab Heft 1/09 regelma-
Big lesen und abonniere diese Zeitschrift fir mindestens ein Jahr
zum Bezugspreis von € 39,—* + Versandkosten (Deutschland
€ 7,50" Ausland € 9,50%) fur 6 Ausgaben. Die Bezugsdauer ver-
langert sich um jeweils ein Jahr, wenn dem Verlag nicht 8 Wochen
vor Ablauf des berechneten Bezugszeitraumes meine Abbestel-
lung vorliegt.

Datum Unterschrift

Vertrauensgarantie: Mir ist bekannt, daB3 ich diese Bestellung in-
nerhalb einer Woche beim JUNFERMANN Verlag, Postfach 18 40,
D-33048 Paderborn, widerrufen kann und ich bestatige dies mit
meiner zweiten Unterschrift. Zur Wahrung der Frist geniigt die
rechtzeitige Absendung des Widerrufs (Datum des Poststempels).

Datum Unterschrift

* Stand 2006

Kommumkatlon
B F G i

ProbeheﬂjAnschriftenéinderung

(] Bitte senden Sie an nebenstehende
Anschrift ein kostenloses Probeheft

Meine Adresse: (1 Herr (d Frau

Name

StraBe, Hausnummer

PLZ, Ort

Telefon Fax

Ich bin NLP-
1 Einsteiger
d Master

1 sonstiges:

[ Anwender/Practitioner
4 Trainer

Meine (neue) Adresse: [ Herr 1 Frau

Name

StraBe, Hausnummer

D Kunden-Nr.
PLZ, Ort
Meine Anschrift &ndert sich ab
von (bisherige Adresse): Telefon Fax
StraBBe, Hausnummer Ich bin NLP-
’ d Einsteiger d  Anwender/Practitioner
1 Master d Trainer
PLZ, Ort 1 sonstiges:
Bestellcoupon - Ich bestelle
...... Ex. Hosl: MiteinanderMensch 978-3-87387-716-0 | € (D) 18,00
...... Ex. Schiraldi: Arbeitsbuch Selbstachtung 978-3-87387-692-7 | € (D) 19,50
...... Ex. Abram: Die eigenen Kraftquellen entdecken 978-3-87387-701-5 | € (D) 13,90
...... Ex. Ternes: Kommunikation — eine Schlisselqualifikation 978-3-87387-705-4 | € (D) 22,00
...... Ex. Simon-Adorf: Was Sie schon immer tUber Coaching wissen wollten ... 978-3-87387-694-1 € (D) 9,95
...... Ex. Fischbacher: Geheimer Verflhrer Stimme 978-3-87387-704-7 | € (D) 9,95
Preisénderungen vorbehalten
Name StraBe
PLZ/Ort Unterschrift

Ihre e-Mail-Adresse (falls vorhanden)

(Ihre Telefon-Nummer fiir ev. Ruckfragen)



Proud to be NLP

IANLP - Quality and Ethics
= Over the course of the past 20 years,
the IANLP trade name has come to represent

superior quality and impeccable ethics in NLP-fraining. En t deC ke De;ne

Ask your trainer for a certificate with the worldwide recognized seal of /;:E_j:,)\\
e
TIIE

the IANLP. Obtain a list of trainers in your geographical area by con- :;Km\\;l Be R u fu n g !

tacting info@ia-nlp.org or by visiting our web-site at www.ia-nlp.org. l\@" NLP ) t d
ALk -0~

IANLP International Association for Neuro-Linguistic Programming > Www. q u-e-st.ae

.(0)30. ®
. METAFORUM IOnszQ@I(:)ei:fz:::f:oOn(: INLPTA nternational NLP trainers associatior
ezl emal | oo e P rinTy

Steht seit 1993 fiir ...

... weltweite Qualitatssicherung
... internationalen Austausch
... innovative Curricula

2. WELTKONGRESS 2009 4. ZUKUNFTSKONGRESS 2009

fiir NLP & Coaching »Pathways of Change” |

(N

bei Rio de Janeiro / Brasilien bei Venedig / Italien A AN ... Business-NLP

» 28.01.-01.02.2009 > 31.07.-02.08.2009 . Associi J'ff” Mior:
Uber 40 Prasentationen zu den Themen:  Uber 40 Prasentationen zu den Themen: "“W-‘!'n‘
Coaching und NLP sowie das Beste aus ~ Neuro-Linguistik und Hypnotherapie, w"-’d’o_,;

Gesundheit, Lebensmagie, Emotionen,  Coaching und Systeme, Wirtschaft und
Ethik, Erfolg, Team, Vision, Spiritualitit ~ Gesellschaft, Gesundheit und Intuition.
und Transzendenz.

INLPTA Deutschland, Herzogstr. 83, 80796 MUnchen

089/ 30779962, info@inipta.org, www.inlpta.org

EAN LPt-Konferenzen Alle NLP-Therapeuten sind herzlich eingeladen an den
Konferenzen teilzunehmen. Die Teilnahme ist fir inter-

»Supervision®, nationale Gaste kostenfrei. Lediglich die Reisespesen

8. - 9. Mai 2009, Prag und Unterkiinfte sind selbst zu tragen.

»Modelling in NLPt¢, Bei Interesse bitte Kontakt aufnehmen zum EANLPt-

6. — 7. November, Barcelona Biiro oder Klaus Witt: dr@klaus-witt.de.

Sind Sie bereit
fiir die neuen active-books?

Wir sind wieder da:
mit liber 300 eBooks!

Und das Beste:
Alle eBooks sind kostenlos!

stobern — finden — downloaden
www.active-books.de

6/2008 KOMMUNIKATION & SEMINAR ~ S65
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NLP-Grundkurs

(Einstieg in die Practitioner-
Ausbildung, Fortbildungspunkte fiir
Psychotherapeuten/Arzte)

Thies Stahl

Thies Stahl Seminare
Postfach 1121 « D-25442 Quickborn

Tel.: 04106-64 57 63
Fax: 03212-847 82 45
eMail: TS@ThiesStahl.de
Web: www.ThiesStahl.de

19.-21.12.2008
und
13.-15.02.2009

Hamburg

€ 3401_

NLP Trainer Training DVNLP

Train the Trainer mit vielen intensiven
Trainingsanteilen der Teilnehmer.
Feedback in Folgemodulen anhand
geschnittener Trainingsvideos der TN.

Dr. Frank Gérmar
Achim Stark

Heiner Koppermann
(alle DVNLP-Lehrtrainer)

ChangeWorks Akademie
Dr. Frank Gérmar
Untere Albrechtstr. 17
D-65185 Wiesbaden

Tel.: 0611-1665610

Fax: 0611-1665619

eMail: info@changeworks.de

Web: www.changeworks-akademie.de

09.-11.01.2009

In einem ehem. Kloster
Raum Frankfurt/M.

€ 2.350,— (MwSt. befreit)

NLP-Practitioner und
wingwave® als einjihrige
Coachingausbildung

In Kombination mit der Ausbildung
zum wingwave-Coach und dem Magic
Words-Training erwerben die
Teilnehmer den Abschluss

»Mental-Coach fiir systemische
Kurzzeit-Konzepte“

Bianca Kopetz
NLP-Lehrtrainerin (DVNLP),
wingwave®-Trainerin (ECA)
und Wirtschaftsmediatorin

Besser-Siegmund-Institut
Ménckebergstr. 11
D-20095 Hamburg

Tel.: 040-327090

Fax: 040-32004935

eMail: info@besser-siegmund.de
Web: www.besser-siegmund.de
www.wingwave.com

Zertifiziert nach DIN EN ISO goo1
fiir den Geltungsbereich:
Durchfiihrung und Konzeptionierung
von Aus- und Fortbildungen

Start: 23.01.2009

Ende: 17.01.2010
NLP-Practitioner und
wingwave® als einjahrige
Coachingausbildung

Gesamt € 4.260,—

Die Ausbildungen kénnen
auch separat gebucht wer-
den. Bitte erfragen Sie wei-
tere Termine fur die Ausbil-
dung zum wingwave®-Coach.
Die Trainerin steht gerne fiir
persénliche Infotermine zur
Verfiigung.

NLP EXPLORER® |
MASTER

Dr. Frank Gérmar
Achim Stark

Sebastian Schiitz

(alle DVNLP-Lehrtrainer)

ChangeWorks Akademie
Dr. Frank Gérmar
Untere Albrechtstr. 17
D-65185 Wiesbaden

Tel.: 0611-1665610

Fax: 0611-1665619

eMail: info@changeworks.de

Web: www.changeworks-akademie.de

Start 29.01.-01.02.2009

Kloster Ilbenstadt
Raum Frankfurt/M.

€ 2.350,— (MwSt. befreit)
Paketpreise fiir
Practitioner/Master

oder Master/Coach

16. METAFORUM Worldcamp
bei Rio — Brasilien

Internat. Ausbildungen in
einzigartigem Ambiente:

NLP — alle Levels,

Integratives Coaching,

Integrative Aufstellungen,
Hypnotherapie, Spiral Dynamics u.a.

Internationales Team mit
Tom Best (USA),

Dr. Jeffrey Zeig (USA)

Dr. Jairo Mancilha (BR)
Sabine Klenke

Bernd Isert

Anhard von Lachner
Arline Davis (USA, BR)
Consuelo Casula (1) u.a.

METAFORUM international
Akademie fiir Kompetenzentwicklung
Postfach 740237 « D-13092 Berlin

Tel.: 030-944 14 900

Fax: 030-944 14 901

eMail: info@ metaforum.com
Web: www.metaforum.com

01.-20.02.2009

Mendes bei Rio de
Janeiro/Brasilien

Gebiihr: je nach Kurs

NLP-Practitioner »plus«
business + klassisch

inkl. Basis-Seminar

Birgid Kréber

Ulrich Biihrle

Prof. Dietmar Kréber
Dorothea Ziesenhenne-Harr

KROBERKommunikation
Solitudeallee 16
D-70439 Stuttgart

Tel.: 0791-954 16 90

eMail: info@kroeberkom.de
Web: www.kroeberkom.de oder
www.nlp-stuttgart.de

06.-08.02.2009
(Start + Basis-Seminar)
18/22 Tage

Stuttgart
ab € 1.965,—

inkl. € 220,— Basis-Seminar
+ MwsSt.

S66  KOMMUNIKATION & SEMINAR
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NLP EXPLORER® |
PRACTITIONER

(der beste Einstieg in die NLP- bzw.
die Coaching-Fortbildung und das
erste Drittel auf dem Weg zum
Practitioner, DVNLP)

Dr. Frank Gérmar
Achim Stark
Sebastian Schiitz
(DVNLP-Lehrtrainer)

ChangeWorks Akademie
Dr. Frank Gérmar
Untere Albrechtstr. 17
D-65185 Wiesbaden

Tel.: 0611-1665610

Fax: 0611-1665619

eMail: info@changeworks.de

Web: www.changeworks-akademie.de

6-tagiger Einstieg:
Start 07.-08.02.2009 &
19.-22.02.2009

Kloster llbenstadt
Raum Frankfurt/M.

€ 720,— (MwSt. befreit)
Paketpreise fiir
gesamten Practitioner,
bzw. Practitioner/Master
oder Master/Coach

NLP-Master »plus«
business + klassisch

Birgid Kréber
Ulrich Biihrle
Bernd Isert
Marita Bestvater

KROBERKommunikation
Solitudeallee 16 « D-70439 Stuttgart

Tel.: 0791-9541690
eMail: info@kroeberkom.de
Web: www.kroeberkom.de

Start 13.-14.02.2009
18/22 Tage

Stuttgart

ab € 2.065,— + MwsSt.

NLP-Practitioner in Karlsruhe

Thierry Ball
NLP-Lehrtrainer DVNLP,
diplomierter systemischer
Coach (DGCO/ECA),
LernCoach NLPaed,
wingwave-Coach

Bal(l)ance-Coach

Thierry Ball
Wilhelm-Roether-Strafle 47
D-76307 Karlsbad

Mobil: 0173-3140674
eMail: kontakt@balance-coach.com
Web: www.balance-coach.com

21.-22.02.2009
(Start-Wochenende)

9 x 2 Tage als Wochenend-
Blocke in Karlsruhe

€ 2.990,— zzgl. ges. MwSt.

NLP-Master-Practitioner
in Karlsruhe

Thierry Ball
NLP-Lehrtrainer DVNLP,
diplomierter systemischer
Coach (DGCO/ECA),
LernCoach NLPaed,
wingwave-Coach

Bal(l)ance-Coach

Thierry Ball
Wilhelm-Roether-StraRe 47
D-76307 Karlsbad

Mobil: 0173-3140674
eMail: kontakt@balance-coach.com
Web: www.balance-coach.com

07.-08.03.2009
(Start-Wochenende)

9 x 2 Tage als Wochenend-
Blécke in Karlsruhe

€ 2.990,— zzgl. ges. MwSt.

Ausbildung zum NLP-Master

Wochenend-Ausbildung
(10 x 2 Tage)

oder

Wochen-Ausbildung
(4 x 5 Tage)

Dipl.-Soz. Evelyne Maafl
Dipl.-Psych. Karsten Ritschl
(beide NLP-Lehrtrainer)

Spectrum KommunikationsTraining
Stierstrafle 9
D-12159 Berlin

Tel.: 030-852 43 41

Fax: 030-852 21 08

eMail: info@nlp-spectrum.de
Web: www.nlp-spectrum.de

Beginn Master Wochenend-
Ausbildung: 07./08.03.2009

Master 2-10 in 2009
im Spectrum in Berlin

Beginn Master
Wochen-Ausbildung:
29.06.-03.07.2009

Master 2-4 in 2009/2010
im Spectrum in Berlin

Investition:

€ 2.090,— (zzgl. MwSt.)
inkl. Supervision,
Ratenzahlung méglich

6/2008
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Hildesheimer
Gesundbheitstraining

Das NLPt-System fiir die
Psychosomatik, klinisch getestet

Standardfortbildung fiir

NLP Practitioner oder Kompaktfortbil-
dung fiir hoch Qualifizierte (erfahrene
NLP- und Hypnotherapeuten)

Prof. Dr. Gerhart
Unterberger

Dr. Klaus Witt

Dipl. Soz. Pad.
Christiane Christ

Dr. med. Ingo Wilcke
Dipl. Pad. K.H. Wenzel

Institut fiir Therapie und Beratung
an der HAWK-HHG
Hohnsen 1 « D-31134 Hildesheim

Tel.: 05121-881421

eMail: it@hawk-hhg.de
Web: www.hildesheimer-
gesundheitstraining.de

Fortbildungen

Standard: Ab April 2009
bei Hildesheim
7 Wochenenden a € 330,—

Kompakt: Ab Sept. 2009
bei Hildesheim
3 Wochenenden a € 350,—

Details sieche Homepage!

NLP Trainers Training 2009
4 x5 Tage

fiir Trainer, Fiihrungskrifte,
Moderatoren und Personaler

Greta Mildenberg
Roger W. Vaisey
beide DVNLP-Lehrtrainer

Institut fiir Systemisches NLP
Tarfenbéém 14e « D-22419 Hamburg

Tel.: 040-5535232

Fax: 040-53160688
eMail: info@isnlp.de
Web: www.isnlp.de

Beginn: 09.-13.04.2009
(Ostern)

Hamburg

€ 2.660,— inkl. MwSt. und
TP Ratenzahlung méglich

NLP Practitioner

6 x 3 Tage

Greta Mildenberg
Roger W. Vaisey
beide DVNLP-Lehrtrainer

Institut fiir Systemisches NLP
Tarfenb6ém 14e « D-22419 Hamburg

Tel.: 040-5535232

Fax: 040-53160688
eMail: info@isnlp.de
Web: www.isnlp.de

Beginn: 17.-19.04.2009
Hamburg

Bei Anmeldung bis
Zum 01.03.2009

€ 2.241,50 inkl. MwSt.
und TP

EXPLORER® Klavier mit NLP

Joachim Wagenhauser
(Konzertpianist, NLP-Trainer,
DVNLP)

ChangeWorks Akademie
Dr. Frank Gérmar
Untere Albrechtstr. 17
D-65185 Wiesbaden

Tel.: 0611-1665610

Fax: 0611-1665619

eMail: info@changeworks.de

Web: www.changeworks-akademie.de

17.-19.04.2009

in einem ehem. Kloster
Raum Frankfurt/M.

€ 380,— mit Leihpiano
€ 330,— mit eigenem Piano

NLP-Master-Ausbildung

Vertiefungsthema der Ausbildung
,Gesundheit im Business*

In Kombination mit der Ausbildung
zum wingwave-Coach und dem Magic
Words-Training erwerben die
Teilnehmer den Abschluss

,Work Health Balance-Coach fiir
systemische Kurzzeit-Konzepte*

Trainer

Dipl.-Psych.

Cora Besser-Siegmund
Dipl.-Psych. Harry Siegmund
Bianca Kopetz,
Wirtschaftsmediatorin

alle NLP-Lehrtrainer (DVNLP),
wingwave®-Trainer (ECA)

Besser-Siegmund-Institut
Ménckebergstr. 11
D-20095 Hamburg

Tel.: 040-327090

Fax: 040-32004935

eMail: info@besser-siegmund.de
Web: www.besser-siegmund.de

Zertifiziert nach DIN EN 1SO 9001
fiir den Geltungsbereich:
Durchfiihrung und Konzeptionierung
von Aus- und Fortbildungen

Start: 29.04.2009
Ende: 19.02.2010

Fiinftigiges Kompakt-
seminar in Hamburg mit
Hamburg-Programm
(29.04. bis 03.05.2009)

Investition: € 2.800,—
zzgl. Mwst.

Die Trainer stehen gerne fiir
persénliche Infotermine zur
Verfiigung.

NLP-Interventionsmuster
in Mediation und
Konfliktmanagement

Thies Stahl

Thies Stahl Seminare
Postfach 1121 « D-25442 Quickborn

Tel.: 04106-64 57 63
Fax: 03212-847 82 45
eMail: TS@ ThiesStahl.de
Web: www.ThiesStahl.de

15.-17.05.2009
Wien

07.-09.05.2009
Kéln

Preis auf Anfrage
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Ausbildung zum
NLP-Business-Coach

NLP-Formate fuir
Filhrungskrifte und Teams

Grundlagen der Psychologie
und Gehirnforschung

Das individuelle Coach-Profil gestalten

Entwicklung von Markennamen
fiir die eigene Methode

Entwicklung von eigenen
Buchprojekten und Exposés fiir
Veréffentlichungen und Akquise

Trainer

Dipl.-Psych.

Cora Besser-Siegmund
Dipl.-Psych. Harry Siegmund
Bianca Kopetz, Wirtschafts-
mediatorin

alle NLP-Lehrtrainer
(DVNLP), wingwave®-
Trainer (ECA)

und als Gast-Trainerin
Prof. Dr. Barbara Schott

Besser-Siegmund-Institut
Méonckebergstr. 11
20095 Hamburg

Tel.: 040-327090

Fax: 040-32004935

E-Mail: info@ besser-siegmund.de
Web.: www.besser-siegmund.de

Zertifiziert nach DIN EN ISO goo1
fiir den Geltungsbereich:
Durchfithrung und Konzeptionierung
von Aus- und Fortbildungen

Die Kompaktausbildung
findet in drei einw6chigen
Blocken statt:

Termine:

25.-29.05.2009
19.-23.10.2009
08.-13.02.2010

€ 4.950,— zzgl. MwSt. und
zzgl. Verpflegung

(max. 12 Teilnehmer)

In Kombination mit der
wingwave-Coaching-
Ausbildung und dem Magic
Words-Training erwerben die
Teilnehmer dieser Kompakt-
Ausbildung den Abschluss
,Business-Coach fiir syste-
mische Kurzzeit-Konzepte“

Advanced NLP —
Process Utilities

Thies Stahl

Thies Stahl Seminare
Postfach 1121 « D-25442 Quickborn

Tel.: 04106-64 57 63
Fax: 03212-847 82 45
eMail: TS@ ThiesStahl.de
Web: www.ThiesStahl.de

05.-06.06.2009

Wien

Preis auf Anfrage

11. Sommerakademie
NLP-Basiskurs
NLP-Practitioner Ausbildung
NLP-Masterausbildung

Martina Schmidt-Tanger
und Team + Gasttrainer

NLP Professional
M. Schmidt-Tanger
Ehrenfeldstr. 14 « D-44789 Bochum

Tel.: 0234-331 951

Fax: 0234-332 581

eMail: info@nlp-professional.de
Web: www.nlp-professional.de

25.06.-05.07.2009
und
28.-30.08.2009

Miinster, Landhaus Eggert

Preise je nach Veranstaltung

Ausbildung zum NLP-Trainer

Intensivausbildung
(1x2,1x7,1x3und 4 x 2 Tage)

Dipl.-Soz. Evelyne Maaf}
Dipl.-Psych. Karsten Ritschl
(beide NLP-Lehrtrainer)

Spectrum KommunikationsTraining
Stierstrae 9
D-12159 Berlin

Tel.: 030-852 43 41

Fax: 030-852 21 08

eMail: info@nlp-spectrum.de
Web: www.nlp-spectrum.de

27.-28.06.2009 (Trainer 1)
17.-23.08.2009 (Trainer 2)
23.-25.10.2009 (Trainer 3)

Trainer 4-6 und NLP-Trainer-
Zertifizierung in 2010
im Spectrum in Berlin

€ 2.750,— (zzgl. MwSt.)
Ratenzahlung méglich

22. METAFORUM
SOMMERCAMP

bei VENEDIG, ITALIEN
Internationale Akademie fiir NLPe,
Hypnotherapie, Kinesiologie,
Mentaltraining, Aufstellungsarbeit,
Mediation und mehr,

sowie Specials wie ...
Infosyon-Kongress (25.-26.07.2009)
Zukunftskongress (31.07.-02.08.2009)
Camp-Pluswoche (10.-13.08.2009)

Dr. Stephen Gilligan (USA)
Robert Dilts (USA)

Dr. Gunther Schmidt

Tom Best (USA)

Prof. Matthias Varga v. Kibéd
Martina Schmidt-Tanger
Insa Sparrer

Bernd Isert u.a.

METAFORUM international
Akademie fiir Kompetenzentwicklung
Postfach 74 02 37

D-13092 Berlin

Tel.: 030-944 14 900

Fax: 030-944 14 901

eMail: info@ metaforum.com
Web: www.metaforum.com

18.07.-13.08.2009

Abano Terme, Venetien,
Italien

Gebiihr:
je nach Kurs
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Systemischer Coach,
Business-Coach,

Birgid Kréber
Prof. Dietmar Kréber

KROBERKommunikation
Solitudeallee 16 « D-70439 Stuttgart

Start: 27.02.-01.03.2009

Coach, DVNLP Dr. Holger Sobanski 17/20 Tage
Ulrich Biihrle Tel.: 0791-954 16 90 Stuttgart
Bernd Isert eMail: info@kroeberkom.de
Web: www.kroeberkom.de ab € 3.350,— + MwSt.
Upgrade Zum Birgit Bader ECP-Akademie 04.-08.03.09
Psychosystemischen Coach Martin Haberzettl Baumschulenstr. 23
Dr. Klaus Witt D-22941 Bargteheide Hamburg

Tel.: 04532-501653
Fax: 04532-501652

€ 450,— (Mwst-befreit)

Fortbildung zum
Systemischen Coach

MARZ — JUNI 2009 oder
JUNI — OKTOBER 2009

(berufsbegleitend, jeweils 97
Unterrichtsstunden)

Marcus Bergfelder
Dipl.-Sozialpidagoge,
NLP-Lehrtrainer (DVNLP),
Mediator (Wirtschafts- und
Arbeitswelt), Team- und
Einzelcoach

KOBlseminare [ KOBI e.V.
Adlerstr. 83
D-44137 Dortmund

Tel.: 0231-534525-0
Fax: 0231-534525-10
eMail: info@kobi.de
Web: www.kobi.de

00.03.-28.06.2009
oder
15.06.-11.10.2009

Dortmund

jeweils € 1.240,—

(in monatl. Raten)
BildungsScheck NRW bis
€ 500,— moglich

CoachCompact 2009

17-tagige Coaching-Ausbildung

Dr. Erich Zulauf

erich zulauf communication
llgenstrasse 4 « CH-8032 Zirich

Tel.: 0041-44-4227870
eMail: info@erichzulauf.ch
Web: www.erichzulauf.ch

27.03.2009 Beginn
Ziirich

€ 3.000,—

Ausbildung zum Coach

Intensivausbildung
(6 x 3 Tage)

Dipl.-Soz. Evelyne MaaRl
Dipl.-Psych. Karsten Ritschl
(beide NLP-Lehrcoach,
DVNLP)

Spectrum KommunikationsTraining
Stierstrale 9
12159 Berlin

Tel.: 030-852 43 41
Fax: 030-852 21 08
eMail: www.nlp-spectrum.de
Web: info@nlp-spectrum.de

15.-17.04.2009 (Coach 1)

22.-24.06.2009 (Coach 2)
23.-25.09.2009 (Coach 3)
07.-09.12.2009 (Coach 4)

Coach 5-6 in 2009
im Spectrum in Berlin

€ 2.500,— (zzgl. MwSt.)

Systemisches Coaching —
der Abschied von der Wahrheit

Méglicher Einstieg in die Ausbildung:
Business Coach, ChangeWorks

Dr. Frank Dievernich,
Kienbaum
(Systemischer Coach)

ChangeWorks Akademie
Dr. Frank Gérmar
Untere Albrechtstr. 17
D-65185 Wiesbaden

Tel.: 0611-1665610

Fax: 0611-1665619

eMail: info@changeworks.de

Web: www.changeworks-akademie.de

22.-24.05.2009

In einem ehem. Kloster
Raum Frankfurt/M

€ 400,— inkl. MwsSt.
Paketpreise fiir die gesamte
Business Coach-Ausbildung

12. Systemische-neuroduale
Coaching-Ausbildung

(zertifiziert nach DVNLP und ProC)

Martina Schmidt-Tanger
Thies Stahl

Marita Bestvater
(Pro-C-Lehrcoaches,
DVNLP-Lehrcoaches)

CCC Professional
M. Schmidt-Tanger
Ehrenfeldstr. 14
D-44789 Bochum

Tel./Fax: 0234-332581
eMail: office@ccc-professional.de
Web: www.ccc-professional.de

28.-30.06.2009 (Start)
Rest in 2009/10

Miinster/Bochum

€ 4.820,— (Privattarif)
€ 6.700,— (Firmentarif)
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Teamentwicklung /
Team-Coaching Methoden

Mdoglicher Einstieg in die Ausbildung:
Business Coach, ChangeWorks

Werner Bergmann
(Business Coach)

Janto Oellrich

(Trainer, Coach und Berater)

ChangeWorks Akademie
Dr. Frank Gérmar
Untere Albrechtstr. 17
D-65185 Wiesbaden

Tel.: 0611-1665610

Fax: 0611-1665619

eMail: info@changeworks.de

Web: www.changeworks-akademie.de

03.-05.07.2009

In einem ehem. Kloster
Raum Frankfurt/M

€ 505,— (MwSt.befreit)
Paketpreise fiir die gesamte
Business Coach-Ausbildung

-Weitere Seminarangebote

Abendtermine fiir Aufstellungen
zu beruflichen, privaten oder
Supervisionsanliegen

(Fortbildungspunkte fiir
Psychotherapeuten/Arzte)

Thies Stahl

Thies Stahl Seminare
Postfach 1121 « D-25442 Quickborn

Tel.: 04106-64 57 63
Fax: 03212-847 82 45
eMail: TS@ ThiesStahl.de
Web: www.ThiesStahl.de

Erster Dienstag im Monat
18:00 bis 22:00 Uhr

Hamburg (Nihe Hbf.)

€ 50,—

Mediation

Grundkurs: Zielcoaching in
der Mediation, Schwerpunkt:
Wirtschaft und Arbeitswelt

Anita von Hertel

Akademie von Hertel
Wellingsbuttler Weg 108
D-22391 Hamburg

Tel.: 040-536 79 11

Mobil: 0177-536 79 11

Fax: 040-536 79 90

eMail: akademie@vonHertel.de
Web: www.vonHertel.de

23.-25.01.2009
Hamburg

€ 290,— + MwsSt.

Business-GFK
Konstruktiv Klartext reden mit
Kollegen & Kunden

4tégiges intensives Grundlagen-
Seminar in Gewaltfreier
Kommunikation mit Fokus

auf dem beruflichen Kontext

Silvia Richter-Kaupp
Zertifizierte Trainerin fiir
Gewaltfreie Kommunikation,
Business Coach, Wirtschafts-
mediatorin, Lehrbeauftragte
der Universitat Karlsruhe

Silvia Richter-Kaupp
Eisenlohrstrafle 21
D-76135 Karlsruhe

Tel.: 0721-9374810
eMail: silvia@richter-kaupp.de
Web: www.richter-kaupp.de

30.+31.01.2009 und
27.+28.02.2009

Karlsruhe

€ 680,- bis € 500,-
(plus MwsSt.)

inklusive Teil-Verpflegung

»Ausbildung zum Mediator/
zur Mediatorin“

Dr. Dr. Gattus Hésl

Institut fiir Transformative Mediation
und Mediatives Handeln ITMH
Praxis — Ausbildung — Fortbildung
Jakob-Klar-Strasse 5

D-80796 Miinchen

Tel.: 089-27369571

Fax: 089-27369570

eMail: info@hoesl-mediation.de
Web: www.itmh-mediation.de

13.-15.02.2009 Teil 1
20.-22.03.2009 Teil 2
24.-26.04.2009 Teil 3
15.-17.05.2009 Teil 4
19.-21.06.2009 Teil g

Miinchen-OberschleiRheim

€ 3.800,— zzgl. MwSt.

ProSA — Prozessorientierte
Systemische Aufstellungsarbeit

(Fortbildungspunkte fiir
Psychotherapeuten/Arzte)

Thies Stahl

Thies Stahl Seminare
Postfach 1121 « D-25442 Quickborn

Tel.: 04106-64 57 63
Fax: 03212-847 82 45
eMail: TS@ThiesStahl.de
Web: www.ThiesStahl.de

06.-08.03.2009
Hamburg

Preis auf Anfrage
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-Weitere Seminarangebote

Mediation

Grundkurs: Erfolgsfaktoren
der Mediation, Schwerpunkt:
Wirtschaft und Arbeitswelt

Anita von Hertel

Akademie von Hertel
Wellingsbuttler Weg 108
D-22391 Hamburg

Tel.: 040-536 79 11

Mobil: 0177-536 79 11

Fax: 040-536 79 90

eMail: akademie@vonHertel.de
Web: www.vonHertel.de

06.-08.03.2009
Hamburg

€ 290,— + MwsSt.

Rasant und entspannt
Franzésisch lernen

(als Bildungsurlaub anerkannt)

Susanne Sirringhaus
NLP-Lehrtrainerin (DVNLP),
Ericksonsche Hypnotherapie,
Ausbildungstrainerin

fiir Suggestopadie/
Ganzheitliches Lernen,
Ausbildung in Systemischer
Familientherapie

KOBlseminare [/ KOBI e.V.
Adlerstr. 83 « D-44137 Dortmund

Tel.: 0231-534525-0
Fax: 0231-534525-10
eMail: info@kobi.de
Web: www.kobi.de

09.-13.03.2009
Dortmund

€ 225,— (erm. € 209,-)
BildungsScheck NRW bis
50% der Kursgebiihr
méglich

Entspannungspadagogik —
Fortbildung zur Vermittlung
klassischer Methoden

MARZ — DEZEMBER 2009
(berufsbegleitend,

144 Unterrichtsstunden)

kostenl. Infoabend am 23.01.2009,
Anmeldung erforderlich

Karina Miiller

Dipl. Management-Coach,
Entspannungspidagogin,
Mediatorin, Institutsleiterin

KOBIseminare / KOBI e.V.
Adlerstr. 83 « D-44137 Dortmund

Tel.: 0231-534525-0
Fax: 0231-534525-10
eMail: info@kobi.de
Web: www.kobi.de

14.03.-13.12.2009
Dortmund
€ 1.152,— (in monatl. Raten)

BildungsScheck NRW bis
€ 500,— moglich

Gewaltfrei Kommunizieren
nach dem Modell von
Marshall Rosenberg

Fortbildung von MARZ — JUNI 2009
(berufsbegleitend,

96 Unterrichtsstunden)

kostenl. Infoabend am 13.01.2009,
Anmeldung erforderlich

Dorothea Heimann
Coach, Dipl.-Pid., Lehrerin,
WenDo/Aikido-Trainerin

KOBlseminare [/ KOBI e.V.
Adlerstr. 83 « D-44137 Dortmund

Tel.: 0231-534525-0
Fax: 0231-534525-10
eMail: info@kobi.de
Web: www.kobi.de

16.03.-28.06.2009
Dortmund
€ 990,— (in monatl. Raten)

BildungsScheck NRW bis
€ 445,— moglich

Kommunikation und
Kooperation — Grundlagen
menschlicher Zusammenarbeit
auf der Basis von TZI

(als Bildungsurlaub anerkannt)

Gisela Trost-Wiesemann
Supervisorin, Soziothera-
peutin, Lehrbeauftragte des
Ruth Cohn Institute for
TCl-International (TZI)

KOBlseminare / KOBI e.V.
Adlerstr. 83 « D-44137 Dortmund

Tel.: 0231-534525-0
Fax: 0231-534525-10
eMail: info@kobi.de
Web: www.kobi.de

23.-27.03.2009
Dortmund

€ 225,— (erm. € 209,-)
BildungsScheck NRW bis
50% der Kursgebiihr
méglich

Business Moderation

Méglicher Einstieg in die Ausbildung:
Business Coach, ChangeWorks

Werner Bergmann
(Business-Coach)

ChangeWorks Akademie
Dr. Frank Gérmar
Untere Albrechtstr. 17
D-65185 Wiesbaden

Tel.: 0611-1665610

Fax: 0611-1665619

eMail: info@changeworks.de

Web: www.changeworks-akademie.de

26.-29.03.2009

In einem ehem. Kloster
Raum Frankfurt/M

€ 505,— (MwsSt. befreit)
Paketpreise fiir die gesamte
Business Coach-Ausbildung
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Change-Management/
Strategische Personal- und
Organisationsentwicklung

Systemisch ausgerichtete Ausbildung
fiir Berater, Personaler, Fiihrungskrafte

Dr. Holger Sobanski
Marion Michels
Ulrich Biihrle

KROBERKommunikation
Solitudeallee 16 « D-70439 Stuttgart

Tel.: 0791-954 16 90
eMail: info@kroeberkom.de
Web: www.kroeberkom.de

30.03.-01.04.2009 (Start)
20 Tage
Stuttgart

€ 5.400,— + MwSt.

MEDIATION

Grundkurs Zielcoaching
in der Mediation, Schwerpunkt
Wirtschaft und Arbeitswelt

(als Einstieg in die zertifizierte
Mediationsausbildung mit 10 Trainern
oder als Einzelmodul fiir einen Praxis-

Einblick in die Méglichkeiten der
Mediation ... mit groRem
MEDIATIONSBALL am 25.04.2009)

Anita von Hertel

Akademie von Hertel
Wellingsbiittler Weg 108
D-22391 Hamburg

Tel.: 040-536 79 11

Mobil: 0177-536 79 11

Fax: 040-536 79 90

eMail: akademie@vonHertel.de
Web: www.vonHertel.de

24.-26.04.2009
Hamburg

€ 290,— + MwSt.

»Trance Camp“ 2009
Stephen Gilligan PhD

Englische Ubersetzung nur teilweise
Handbuch in Englisch/Deutsch

Stephen Gilligan PhD
Kirsten E. Hinrichsen

Kirsten E. Hinrichsen
Georgenstrafle 82
D-80799 Miinchen

Tel.: 089-2716064
eMail: Trancecamp2o009 @ email.de
Web: www.trancecamp.de

26.-31.05.2009
(Woche 1)
13.-18.10.2009
(Woche 2)

Im Seminarhaus MaRah
bei Rahden, Westfalen
(www.MaRah.de)

€ 1.500,—

,Earlybird Discount*
verlangert bis zum
24.12.2008 fiir beide Wochen

Danach € 1.700,—

fiir beide Wochen Unterkunft
und Verpflegung sind
selbststandig mit dem
Seminarhaus zu buchen.

PLANET PARTY

Ronald Amsler & Team

NLP INSTITUT ZURICH
Lattenstrasse 18
CH-8914 Aeugst am Albis

Tel.: 0041-1-761 08 38

Fax: 0041-1-761 08 09

email: ronnie@nlp-institut.ch
Web: www.nlp-institut.ch

05.-09.08.2009
Ziirich

CHF 555,— / € 370~

6/2008

KOMMUNIKATION & SEMINAR  S73



(L LTV I m nichsten Heft |

AKTUELL
Seminarkalender « neue Blicher « Trainerportrats

,Vertrauen und das Gefiihl,
dazuzugehoren

Gewaltfreie Kommunikation im
Knast: Sie sitzen schon seit Jahren
ihre Strafe ab und haben noch
etliche Jahre vor sich.

Nun lernen sie, mit Gefiihlen und
Bediirfnissen anders als bisher,
ohne Gewalt, umzugehen. Uber
dieses Projekt und andere Themen
rund um die GFK berichtet K&S.

Happy End im Management?

Die Autoren Peter Klein, Bernd Linder-Hofmann & Arno
Aschauer sehen Verinderungsprozesse als Inszenie-
rungen und berichten aus ihrer Berater-Praxis, wie sich
die Geheimnisse Hollywoods in Unternehmen nutzen

lassen.

Uber Bord mit den Regeln!

Autor Franz Karig leuchtet ins Dickicht von Recht-
schreib- und Matheregeln. Auf etliche davon kénnen
wir verzichten, und fiir den Rest macht er Vorschlige,
wie sie mit Hilfe der Wohlgeformtheitskriterien des
NLP neu formuliert werden kénnen.

Coaching und Selbst-Coaching

K&S beginnt das neue Jahr mit zwei neuen Rubriken:
Ute Simon-Adorf wird ihre Erfahrungen mit konkreten
Formaten des Neurolinguistischen Programmierens,
NLP, vorstellen. Und Monika Wilke zeigt, wie wir mit
Hilfe von einfachen Regeln und Symbolen der ,Einfiihl-
samen Kommunikation“ nach der Methode ESPERE

mit uns selbst ins Reine kommen kénnen.

Anzeigenschluss fiir Heft 1/2009 ist der 15. Januar 2009
Heft 1/2009 erscheint am 25. Februar 2009
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www.klett-cotta.de/lebenlernen

Peter Herschbach
Pia HeuBner

Einfiihrung in
die psvchoonkolo_gische
Behandlungspraxis

men
pen Lerne
I,':Enr.corfl

Peter Herschbach/Pia HeuRner
Einfuhrungin

die psychoonkologische
Behandlungspraxis

Unter Mitarbeit von Herbert Kappauf
Leben Lernen 215

208 Seiten, broschiert

zahlreiche Ubersichten und Abbildungen
26,90 € (D)

ISBN 978-3-608-89071-6

Lebensqualitat trotz Krebserkrankung

Angst, Depression, Schmerz und Erschopfung-
szustande sind haufige Begleiterscheinungen
einer Krebsdiagnose und -behandlung. Die
Autoren zeigen, dass und wie psychotherapeu-
tische Hilfe seelische Symptome positiv beein-
flussen kann.

Andreas Kriiger

Akute psychische
Traumatisierung bei
Kindern und Jugendlichen

Ein Manual zur ambulanten Versorgung

pen Lernen
Iﬁfﬁﬂ-‘“"”

Andreas Kruger

Akute psychische Traumatisierung bei
Kindern und Jugendlichen

Ein Manual zur ambulanten Versorgung

Leben Lernen 213

297 Seiten, broschiert

€ 27,90 (D)

ISBN 978-3-608-89065-5

Erste Hilfe fUr traumatisierte Kinder

Nach Unfallen und Gewalterfahrungen aller Art
benotigen gerade Kinder, Jugendliche und ihre
Familien rasche psychotherapeutische Betreu-
ung, um spateres Leid zu vermeiden. Das Buch
vermittelt Basiswissen Uber Traumatisierungen
und ihre Auswirkungen und gibt praktische
Hilfestellung fur eine frihe psychotherapeu-
tische Versorgung.

L\, Leben Lernen

KLETT-COTTA




Wenn zwel
sich streiten ...

Konflikte und ihre Bewaltigung gehoren zu den zentralen Themen in Fuhrung,
Coaching, Training und Beratung. Mit Mediationskompetenz konnen Sie selbst
vollig zerstrittene Parteien wieder miteinander ins Gesprach bringen und zu
einer Einigung fuhren! Mediation ist eine Methode, die inzwischen in allen
Lebensbereichen Einzug halt - vom Fuhrungsalltag in kleinen Teams bis zu
Millionenprojekten — und die von Kommunikationsprofis erwartet wird: Als eine
Weiterentwicklung der Win-win-Formel ist sie schnell, kostensparend und
hocheffizient. Lesen Sie in »Professionelle Konfliktlosung«, wie Sie innovative
Losungen begleiten und finden konnen.

scampus

e Bewahrter Klassiker
e Komplett Uberarbeitet

e \/on der »Pionierin
der internationalen

Wirtschaftsmediation« P R O F E S S | O N E [_ |_ E

e FUr Fuhrungskrafte,

Mediatoren, Berater, Konﬂikt] O Sun g

Coaches und andere FUHREN MIT MEDIATIONSKOMPETENZ
Kommunikationsprofis

Anita von Hertel

snawel

319 Seiten - Gebunden - € [D] 29,90
ISBN 978-3-593-38529-9

AKADEMIE VON HERTEL

Informieren Sie sich rechtzeitig Uber Mediation: Vom Buch tber
ein Schnupperwochenende bis zur Ausbildung zum zertifizierten
Mediator, Schwerpunkt Wirtschaft und Arbeitswelt.

www.vonHertel.de oder telefonisch +49 (0)177 5367911. campus

www.campus.de Frankfurt - New York






