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THEMEN ’Nie macht man es lhnen Recht! }

Nie macht man es lhnen Recht!

Von Andrea Kénig-Wenskus

Wirklich ,,nie“?

Mit Milton, Meta & Friends lassen sich
Sprachmuster effektiv im Training nutzen.

‘ x Jer als Trainer oder Coach tétig

ist, hat sie sicher in der einen
oder anderen Form schon einmal ken-
nen gelernt — schwierige Teilnehmer.
Nahezu jeder Trainer hat seine person-
liche Strategie entwickelt, wenn sich
Teilnehmer nicht motivieren lassen, al-
les besser wissen, nie mit der Aufga-
benstellung klar kommen oder viel l4n-
ger Zeit brauchen als alle anderen.

Kommunikationsmodelle geben uns
Moglichkeiten an die Hand, unsere Teil-
nehmer in der richtigen Art und Weise
anzusprechen und so Widerstdnden
vorzubeugen. Aus dem Neurolinguisti-
schen Programmieren (NLP) bieten
sich vor allem das Milton-Modell, die
Meta-Programme und Meta-Fragen an,
um einen positiven Einfluss auf die
Trainingsatmosphére zu nehmen.

Einfacher mit Milton

Das Milton-Modell der Sprache basiert
auf den hypnotischen Sprachmustern
von Milton Ericksson. Vielleicht haben
Sie selbst schon einmal die Erfahrung
gemacht, wie durch unspezifische
Sprache Assoziationen in lhnen ge-
weckt wurden, und Sie im Nachhinein
gar nicht mehr sagen konnten, was ge-
nau Ihr Gegeniiber eigentlich mitgeteilt
hat. Diesen Effekt kénnen Sie im Trai-
ning nutzen, um jeden Teilnehmer in
der fiir ihn passenden Art und Weise zu
motivieren. Die Sprachmuster bewir-

ken eine Art Tran-
cezustand, in dem
die Zuhorer sanft
dazu gebracht wer-
den, sich dem
neuen Wissen zu
Offnen. Sie suchen
ganz automatisch
nach Beispielen aus
ihrer Erlebenswelt
und schaffen dadurch einen person-
lichen Bezug zum Seminarthema.

Eine Kategorie dieser Sprachmuster
sind die Nominalisierungen. Wird eine
Tatigkeit nominalisiert, also z.B. ,,Zu-
sammenarbeit* statt ,,zusammen ar-
beiten®, versucht der Zuhorer den ge-
tilgten aktiven Teil zu erginzen. Das
bedeutet, dass er die Aussage mit Hilfe
seiner inneren Bilder interpretieren
muss. Sagen Sie als Trainer also:
,.... und Zusammenarbeit und das Tes-
ten von Moglichkeiten kénnen beim
Lernen helfen®, so werden Teilnehmer
ganz von selbst liberlegen, welche Er-
fahrungen sie dazu gesammelt haben
und was sie selbst fiir ,,Zusammen-
arbeit* und ,, Testen* tun.

Weitere Kategorien sind Substantive
oder Pronomen mit unspezifischen
Bezugsindices. Wenn Sie zum Beispiel
zur Mitarbeit motivieren mochten und
darauf hinweisen, was frithere Semi-
narteilnehmer durch die Ubung an Po-
sitivem erlebt haben, setzen Sie einen

Rahmen. Thre Teilnehmer suchen dann
in der Regel wihrend der Ubung un-
bewusst nach Beweisen fiir dieses po-
sitive Erleben und machen sich so
selbst zu Akteuren.

Meta-Fragen: Und wie genau?

Wihrend Sie sich noch einmal den
zweiten Satz dieses Artikels anschauen
(Teilnehmer, die ,,alles besser wis-
sen ...“), konnen Sie tiberlegen, wann
Sie zuletzt Lernende hatten, die sich
selbst mit Generalisierungen unndotige
Einschrankungen auferlegen. Aussagen
wie ,,ich weil} nie, was Sie von mir wol-
len* kdnnen Sie mit Meta-Fragen auf-
16sen. Wenn Sie nachfassen (,,... wirk-
lich nie?*), wird meist sehr schnell
deutlich, dass der Teilnehmer durchaus
schon Anweisungen von Thnen verstan-
den hat und richtig umsetzen konnte.
Sicherlich war das schon der Fall, wenn
es darum ging, in die Pause zu gehen!

Eine andere Art von Einschrankungen
sind Modaloperatoren. AuBert ein
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unzufriedener Seminargast: ,,Immer
muss ich auf meinen Ubungspartner
Riicksicht nehmen®, konnen Sie auch
hier wieder einhaken und ihn fragen,
was passieren wiirde, wenn er keine
Riicksicht ndhme. Dadurch kommt der
Teilnehmer aus seiner ,,Sackgasse*
heraus und wird dazu angeregt, seine
einseitige Sichtweise zu hinterfragen.

Spannend sind auch so genannte Uni-
versalquantoren. Manche Menschen
verstecken sich hinter unspezifischen
Subjekten: ,, Jeder hat Schwierigkeiten
mit der Aufgabe.” Auch hier kdnnen
Sie als Trainer hinterfragen: ,,Wer
denn genau?* Das aktiviert das Erle-
ben und bringt Thr Gegeniiber dazu,
selbst die Verantwortung fiir sich zu
tibernehmen.

Indem Sie seinen verengten Fokus und
damit das Modell der Welt erweitern,
bekommt Thr Seminargast wieder Zu-
gang zu freien Ressourcen und merkt,
dass er Wahlmoglichkeiten hat. Bei
den Meta-Fragen ist Fingerspitzenge-
fiihl angebracht, damit die Interven-
tion nicht zur Inquisition gerét.

Motivationsausléser

Wihrend Thres Traineralltags haben
Sie vielleicht auch schon einmal die
Erfahrung gemacht, dass manche Teil-
nehmer direkt loslegen wollen, andere
aber zuerst den Ablauf erklért haben
mochten. Dies ist ein Beispiel fiir un-
terschiedliche Meta-Programme. Da-
runter versteht man im NLP jene Mu-
ster, nach denen Menschen ihr Modell
der Welt strukturieren. Eine praxis-
taugliche Komprimierung der Meta-
Programme bietet das LAB-Profil, das
sich auf 14 Muster beschriankt (siche
Kasten).

In unserem Beispiel haben die einen
Teilnehmer ein proaktives, die anderen
ein reaktives Muster. Dieser Tatsache
Rechnung zu tragen, sorgt von Anfang
an fir zufriedenere Seminargéste,
denn diese fiihlen sich in ihrer Welt ab-
geholt. Wenn Sie noch nicht wissen,

formationsverarbeitung ablauft.

A. Motivationale Merkmale

B. Informationsverarbeitung

oder auf sich selbst?

scheidungen?

erhalten?

design.

Das LAB-Profil (Language and Behaviour profile) wurde von Rodger Bailey und
Shelle Rose Charvet auf Basis der NLP-Meta-Programme entwickelt. 14 Katego-
rien machen den Zusammenhang zwischen Sprachstruktur und Verhaltensmu-
ster einer Person in einem bestimmten Kontext deutlich. Durch einfache Fragen
und genaues Zuhdren wissen wir, was ihre Motivation anfacht und wie ihre In-

1. Niveau: Handelt jemand sofort oder analysiert er erst die Situation?

2. Kriterien: Welche Schliisselwérter wecken Emotionen?

3. Richtung: Mdchte jemand ein Ziel erreichen oder Probleme vermeiden?

4. Quelle: Entscheidet jemand selbst oder braucht er Feedback?

5. Grund: Wird jemand durch Méglichkeiten oder Strukturen motiviert?

6. Entscheidungsfaktoren: Wie oft und stetig braucht jemand Verinderungen?

7. Informationsgréfie: Braucht jemand viele Details oder nur die Eckdaten?
8. Richtung der Aufmerksamkeit: Achtet jemand auf die Signale anderer

9. Reaktion auf Stress: Wie reagiert jemand auf Belastungen?
10. Stil: Ubernimmt jemand gerne allein oder geteilt Verantwortung?
11. Organisation: Orientiert sich jemand an Gefiihlen oder an Aufgaben?
12. Regelstruktur: Hat jemand Regeln fiir sein Verhalten und das der anderen?
13. Uberzeugungs-Kanal: Welcher Sinneskanal ist ausschlaggebend fur Ent-

14. Uberzeugungs-Modus: Wie oft oder lange muss jemand Informationen

Das LAB-Profil ist ideal geeignet fiir Bewerberauswahl, Verkauf und Trainings-

nach welchem Muster Thre Zielgruppe
vorwiegend wahrnimmt, verwenden
Sie zundchst Sprachmuster fiir proak-
tive und reaktive Teilnehmer, um beide
Gruppen zu motivieren. So konnten
Sie zu Seminarbeginn vielleicht sagen:
,, Wir starten sofort und schauen uns
erst einmal den Tagesablauf an.*

Ein weiteres wichtiges Muster, vor al-
lem, wenn Sie Ubungen anleiten, ist
die Informationsgrofle. Brauchen Thre
Teilnehmer nur eine kurze Info und
das Ubungsziel, um motiviert in die
Ubung zu gehen? Dann sprechen Sie
lediglich die wichtigsten Punkte an.
Oder haben Sie Teilnehmer, die zu-
néchst viele Details erklért haben miis-
sen, um sich daraus Vorgehen und

Ubungsziel zu erschlieBen? Dann ge-
hen Sie sequenziell vor und geben not-
wendige Einzelheiten an.

Die Gehirnforschung hat herausgefun-
den, dass wir am schnellsten mit allen
Sinnen lernen, was sich die Suggesto-
padie schon lange auf die Fahne ge-
schrieben hat. Umso effektiver ist es,
die Sprache der Sinne gezielt im Trai-
ning einzusetzen: Verwenden Sie sin-
nesspezifische Vokabeln fiir visuelle,
auditive und kinésthetische Préferen-
zen bei Thren Lernenden. Versteht ein
Teilnehmer die Aufgabe nicht, kann es
moglicherweise hilfreich sein, den
gleichen Sachverhalt in einen anderen
Kanal umzuleiten. Ist das klar, stimmig,
greifbar?

Andrea Kénig-Wenskus ist NLP-Master,
LAB-Master in Wuppertal, www.skill-builder.de.
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