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Vorwort
oder: Erfolg folgt!

In diesem Buch geht es um Ihren personlichen und beruflichen Erfolg. Er-
folgreiche, nach lhren Erfolgsrezepten gefragt, meinen: Wenn wir uns auf
die richtigen Dinge konzentrieren, stellt er sich wie von alleine ein - Erfolg
folgt!

Erfolg folgt, wenn man lernt, um sich zu veridndern anstatt andere.

Erfolg folgt, wenn man zu dem steht, was einem wichtig ist, ohne andere
zu verletzen.

Erfolg folgt, wenn man lernt aufzubauen statt zu zerstoren.

Erfolg folgt, wenn wir nicht nur das Lernen lernen, sondern auch das Ver-
gessen.

Erfolg folgt, wenn einem das Lernen zu wichtig ist, um es ernst zu nehmen.

Erfolg folgt, wenn man beriicksichtigt, dass eine Landkarte nicht das Gebiet
ist.

Erfolg folgt, wenn man fragt: ,Was kommt danach?“ statt ,Ist es recht?“

Erfolg folgt, wenn man bei seiner Lebensqualitiat aufhort, MittelméaBigkeit
zu akzeptieren.

Erfolg folgt, wenn man einmal 6fter aufsteht, als man hinfillt.

Erfolg folgt, wenn man lernt, um bessere Fragen zu finden statt endgiiltige
Antworten.

Erfolg folgt, wenn man bleibt, wer man ist, wihrend man wird, was man
sein kann.

Erfolg folgt, wenn man sich durch ihn nicht tduschen lasst.
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Erfolg folgt, wenn man sich einer Sache so sehr widmet, dass man sogar
Biicher dariiber liest - und Sie haben mehrere Moglichkeiten, dieses Buch
zu lesen. Sie kénnen es als NLP-Nachschlagwerk verwenden, als NLP-Lehr-
buch, als NLP-Einfiihrung, als einen Begleiter in lhrem Berufsalltag.

Es erzéhlt gleichzeitig die Geschichte eines NLP-Fiihrungskrifte-Seminars.
Dabei schauen Sie Alfred, einem Teilnehmer, liber die Schulter. Seinen Na-
men hat Alfred von dem Schépfer der ,,Neuro-Linguistik“, Alfred Korzybski,
der 1933 in seinem Buch ,Science and Sanity* die fiir das NLP so grundle-
genden Worte ,,A map is not the territory!“ geschrieben hat.

Alle Textstellen dieses Formats sind Rahmenhandlung, betreffen unseren
Helden Alfred.

Die Experimente geben Ihnen die Moglichkeit einer unmittelbaren personli-
chen Erfahrung. Wenn Sie das Buch linear, von der ersten bis zur letzten
Seite lesen und alle Experimente wirklich durchfiihren, werden Sie in der
Lage sein, Unterscheidungen zu treffen, die Sie jetzt noch nicht treffen kon-
nen. Unterscheidungen, die Ihnen im Berufsalltag als niitzliche Fahigkeiten
den Weg erleichtern werden ...

... und Ihr Erfolg wird erfolgen!
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Die Lernende Organisation

Tag eima: Fiing Affen werden in einen Rifis gesporrt. Tn einer Ecke
einander ,begniiBt”, thne Rangordnung geklint hkalben, entdeckt einen déie
Bananenstaude. En mackt sick danan, die Pyramide yu erklettorn. So-
bald ov die sweite Ebeme den Pynamide enklimme, engiefSt sick ein
Schauer ecskalten Wassens iber alle im Rifig. Schrecend und in Pa-
wik, uensuchen sle sick vergeblick in Sickerkelt yu bringen. Riry daracf
lat dieser Schock vergessen, wieden locks dev siBe Dift der Bamanen.
Dock jedes Mal, wenn einer die sweite Efene der Pyramide evreicht,
glbe eo die gefinchtete katte Dusche fin alle. Ubovaschend schuell it
dieser Gusammenkang gelornt und wonkt awfd die ., Rifighultun”: So-
bald einen die evate Stufe awck wun erklettorn mickte, wind ex von den
achke yu haben.

Tag swe: Einer den fiinf wond aus dewm Riifey gemommen und durck ec-
bekannt gemackt hat, wimmt er die verlockemde Bananemstaude wakr,
thn und verpriigeln ihm. Mack dem anitten Versuck hat en es begriffen:

o Rein Pypamidenklettorn, beine Bananen, sonct — Priiget!”

Tag arec: Ein weitoren . Unaffe” wnd durnck eimen Mewling enaetyt.
Das Speel wiedenkalt sich: Der unwissende Hewe wend beim Benihrnen
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Den tiglicke rbustawsch derv ., Unaffen” gegen Mewlinge geht weiter bis
am Tag sechs dev finfte und letste dev kalt geduschten . Pradfen” e
denden von den kistoriscken Raltwassor-Bestrafung. Und trotydem, oder
gerade deshkalb: Bec seinem orsten Rontakt mit den Pyramide wond den

AL infinitum.
Gelonnt st cben gelornt.
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DIE AUFGABE
Jlrrtum Information”

~Manager zu sein ist ein unmaoglicher Beruf!

Ein Manager soll knallhart seine Ziele verfolgen, die Mitarbeiter maoglichst
schonen und trotz mangelnder Informationen immer die richtige Entschei-
dung treffen.“

Und dabei war Alfred ein guter Manager. Einer, der von seinen Vorgesetz-
ten geschitzt und von seinen Mitarbeitern respektiert wurde. Doch es gibt
eben Tage, an denen einfach alles zusammenkommt und man an seinen
Fihigkeiten zweifelt. Alfred war als Direktor eines groBen Unternehmens
fiir den Vertrieb verantwortlich, und er nahm seine Aufgabe sehr ernst.
Die Geschiiftsleitung lobte ihn als klugen, engagierten, iiberlegt und um-
sichtig handelnden Manager. Alfred machte sich iiber seine Aufgabe viele
Gedanken. Er stellte sich hdufig die Frage: Was macht jemanden zu ei-
nem exzellenten Manager?

Der Personaldirektor seines Unternehmens unterschied bei der Personal-
aufnahme sehr klar zwischen den Hardfacts, also dem Sachwissen, und
den Softfacts, also der sozialen und emotionalen Kompetenz. Und er tat
einmal den Ausspruch: ,Die so genannten Softfacts sind fiir mich die ei-
gentlichen Hardfacts, denn die Hebelwirkung der Emotionen und sozialen
Kompetenz ist auf Dauer weit hoher als die von Sachinhalten. Fachwissen
ist eine wichtige Voraussetzung. Doch ein Mitarbeiter, der als Fachmann
hervorragend ist, wird erfolglos bleiben, solange er sich im Kreis seiner
Kollegen nicht zurechtfindet oder sich mit dem Unternehmen nicht identi-
fiziert.”

Im Spannungsfeld zwischen der Geschiftsleitung, den Mitarbeitern und
den Kunden versuchte Alfred beharrlich das Unmaogliche, nimlich alle zu-
frieden zu stellen und dabei auch mit sich selbst im Reinen zu bleiben.
Seine Aufgaben waren vielfiltig genug. Er sollte stindig den Markt beob-
achten, sich um die Kunden kiimmern, ein Auge auf die Konkurrenz ha-
ben, den Mitarbeitern Ziele vorgeben und ihre Einhaltung iiberpriifen und
bei alledem stets Vorbild sein. Aber man kann nicht alles gleichzeitig tun.
Wo sollte er Priorititen setzen? In welcher dieser Aufgaben liegt der ei-
gentliche Schliissel zum Erfolg? Das waren Fragen, fiir die er permanent
nach Antworten suchte. Und er trachtete, die stindig wachsende Komple-
xitit der Aufgaben im Griff zu behalten. Der sich unentwegt verindernde
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Markt, immer wieder neue Kundenanforderungen und die permanenten
technologischen Neuentwicklungen erzeugen eine Informationsflut, die ei-
gentlich nicht mehr zu meistern ist. Alfred hatte das bestindige Gefiihl, zu
wenig oder nicht die wesentlichen Informationen zu haben, um die richti-
gen Entscheidungen treffen zu konnen.
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DER MANAGER
Fiihrung und der Faktor Mensch

Errungenschaften und offene Fragen

Alfred hatte sehr viele Managementtheorien im Zusammenhang mit
menschlichem Verhalten und Denken studiert und deren Vorteile erkannt.
Er wusste Bescheid iiber positives Denken, Motivationsstrategien, emotio-
nale Intelligenz und eine Reihe anderer Konzepte. Ihm war klar, dass er-
Jolgreiche Manager ihren Mitarbeitern Vertrauen schenken und an deren
Kompetenz, Selbstorganisation und Verantwortungsbewusstsein glauben.
Alfred sagte sich: ,Ein ungeduldiger Manager, der kurzfristig effektiv han-
delt, agiert im Sinne des Gesamtsystems erfolglos und beutet damit das
Unternehmen und die Mitarbeiter aus.“

Er kannte das Prinzip: ,Die Schnellen fressen die Langsamen und nicht
die GroBen die Kleinen.“ Fiir ihn war schnell sein nicht kurzfristig han-
deln, sondern Verinderungen zu akzeptieren, sie lieben zu lernen und dar-
auf mit Flexibilitdt zu antworten. Er kannte und lebte die Prinzipien, wo-
nach nur ein Mensch, der seinen Mitmenschen mit Achtung und Wohlwol-
len begegnet, auch eine langfristig effiziente und exzellente Fiihrungskraft
sein kann. Alfred konnte sich noch gut daran erinnern, wie er mit dem
Personaldirektor das Provisionssystem fiir die Verkiufer sehr stark auf ei-
nen neuen Produktbereich ausgelegt hatte. Einige Verkaufsleiter und Ver-
kaufer empfanden das als Bruch mit alten, erfolgreichen Traditionen. Sie
hatten sich daher nur schwer auf die neuen Produkte umstellen kénnen
und Einkommensverluste hinnehmen miissen. Alfred hatte damals viel
Uberzeugungsarbeit leisten miissen, war aber damit nur zum Teil erfolg-
reich gewesen. Inzwischen waren alle Verkdufer vom neuen System iiber-
zeugt. Er war bestrebt, im Beruf immer mit seinen guten Seiten in Kontakt
zu sein und erkannte und schitzte seine Fahigkeiten. Ihm war klar, dass
er manchmal Entscheidungen treffen musste, die erst langfristig zu Win-
Win-Situationen fiihren und daher von kurzfristig denkenden Kollegen als
,bose Handlungen® interpretiert werden. Natiirlich versuchte er, so viele
Menschen wie maglich fiir seine Ideen und Handlungsweisen zu gewinnen.
Er konnte aber auch akzeptieren, wenn er es nicht schaffte, alle zu iiber-
zeugen.

Alfred hatte auch gelernt, dass es die erste Pflicht des Managers ist, sich
auf das Wesentliche zu konzentrieren. Nur was ist das Wesentliche? Wo-
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mit muss sich ein Manager jedenfalls beschdftigen, wenn er Erfolg haben
will?

Die vielen Theorien, Konzepte und Strategien hatten Alfred zwar geholfen,
die Ursachen und theoretischen Zusammenhinge menschlichen Denkens
und Verhaltens zu verstehen. Und diese Erkenntnisse waren in seinem Be-
ruf sehr hilfreich, das zeigte sein bisheriger Erfolg. Dennoch war ihm be-
wusst, dass ihm wesentliche Komponenten exzellenten Managementverhal-
tens noch unbekannt waren. Was er suchte, waren Denkstrategien und
Handlungsweisen, die gute zu exzellenten Fiihrungskriften machen. Hand-
lungsweisen, die als Essenz hervorragenden Managementverhaltens er-
kannt und verifiziert sowie praxisorientiert und vielfach erprobt sind.

Hoffnungen

Alfred nahm schwierige Aufgaben als Herausforderung an. Dabei wich er
stark vom gdngigen Ansatz ab, fiir eine Produktidee den richtigen Markt
zu suchen. Die allererste Frage, die er sich vor einer neuen Produktent-
wicklung stellte war: ,Welche Bedeutung soll das, was wir verkaufen, fiir
den Markt oder eine Kundengruppe haben? Welche Werte soll es erfiillen?
Und woran erkennen die Kunden und wir selbst, dass diese Werte durch
unser Produkt auch erfiillt werden?” Der aus diesen Fragen abgeleiteten
Definition folgend versuchte er, die Produktentwicklung zu beeinflussen,
und sie war Basis fiir das Marketing- und Vertriebskonzept.

Diese Strategie hatte ihm und dem Unternehmen bereits einige Erfolge ge-
geniiber der Konkurrenz gesichert. Alfred nannte so etwas eine Nische.
Jenseits der gingigen Vorstellungen einer Marktnische definierte er sie als
eine Reihe von Bedingungen, die ein Produkt oder eine Serviceleistung er-
fiillen muss, um bestimmte Werte von Kunden zu erfiillen. Auch andere
Unternehmen hatten diese Strategie bereits erfolgreich genutzt. Alfred
wusste von einem Hersteller von Namensstempeln, der sehr expansiv den
internationalen Markt bearbeitete und rasch erkannte, dass er bald die
Wachstumsgrenze erreichen wiirde. Das Marktpotential war nahezu ausge-
schopft. Stillstand oder Erweiterung der Produktpalette sind in dieser Si-
tuation die ins Auge springenden Moglichkeiten. Das Unternehmen ent-
schied sich zu einem dritten Weg, ndamlich der Definition folgender Nische:
. Wir geben den Kunden alle Moglichkeiten, Dinge als ihr Eigentum, als zu
ihnen gehorig zu kennzeichnen. Und wir wollen als Markierungsspezialist
Marktfiihrer werden.“ Damit war der Rahmen fiir die Produktpalette sehr
weit gesteckt, die Fantasie hatte Raum. Wenn der Markt fiir Namensstem-
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pel stagniert oder schrumpft, weil es ein Kind veralteter Technik ist, wird
dem Unternehmen deswegen nicht der Boden entzogen. Im Gegenteil, es
hat gegeniiber der Konkurrenz die Chance, seiner Nische folgend die Kun-
denwiinsche mit modernen imagetrichtigen Produkten zu erfiillen. Es ist
ein stetes Bediirfnis, ein bleibender Wert, anderen zu signalisieren, was ei-
nem gehort.

In diesen Gedanken verfangen richtete Alfred den Blick auf eine einfach
gestaltete Einladung, die vor ihm lag. Sie kiindigte einen vierteiligen NLP-
Workshop an. ,Viel Zeit, die da zu investieren ist“, dachte Alfred, ,aber
ich habe auch viele Fragen.*“

Er las:

All die Probleme und Fragen, die Sie als Manager bewegen, warten hier auf
ihre einfache Antwort.

Nehmen Sie sich jetzt die Zeit dazu.

Der erste Teil ist Rundschau aus der Vogelperspektive.

Der zweite Teil sind Sie selbst. Denn von da weg geht alles aus.

Der dritte Teil ist ihr Wollen.

Der vierte Teil sind die anderen.

Denn wir leben in einer Welt, die durch unsere Begegnungen entsteht.

Er dachte: ,Mal sehen. Vielleicht hat NLP die besseren Antworten parat.
Oder noch besser: die besseren Fragen.“



20

DER NLP-TRAINER
... dann tu etwas anderes”

Alfred nahm im Seminarraum Platz und beobachtete den Seminarleiter,
der voller Aufmerksamkeit den Raum betrat, um sich blickte, die Men-
schen im Raum einen nach dem anderen betrachtete und in sich aufnahm.

Bitte, schalten Sie jetzt ab!

Der Weg des Managers ist der Weg des Lemens. Sie haben sich eine Reihe
wichtiger Fragen gestellt, bevor Sie nun von mir die Antworten erfahren
wollen, um zukiinftig als Manager weniger Fehler zu machen oder einfach
besser zu werden.

Kinder machen stindig Fehler. Sie konnen nicht laufen lernen, ohne nieder-
zufallen. Sie kénnen nicht sprechen lermen, ohne die Worte falsch auszu-
sprechen. Sie lernen nicht jonglieren, ohne Bille fallen zu lassen. Aber
wenn Sie eine Umgebung erschaffen, wo die Leute Angst haben, Fehler zu
machen, werden sie eher damit beschaftigt sein, Fehler zu vermeiden als zu
lernen. Das ist der Grund, warum Schulungsabteilung in ,Abteilung fiir
konstruktives Fehlermachen“ umbenannt werden sollten. Wenn Sie keine
Fehler machen, lernen Sie nichts Wertvolles.

Sie haben als Manager und Fiihrungskraft Ihres Unternehmens dieses Buch
zur Hand genommen, um Losungen zu finden fiir die Probleme, die Sie im
taglichen Geschift bewegen. Sie sind auf der Suche nach Werkzeugen, um
Thre Aufgaben als Fiihrungskraft besser wahrmehmen zu kénnen. Um ein
ausgewogenes Verhiltnis zu finden, zwischen dem Streben nach Unterneh-
menszielen und der Sorge um Ihre Mitarbeiter. Sie suchen nach Méglichkei-
ten, sich zu einer dynamischen und charismatischen Fiihrungspersonlich-
keit zu entwickeln. Und Sie fragen sich, welche Wege es gibt, eine Organi-
sation zu gestalten, in der Sie ihre Ideen und Visionen bestméglich umset-
zen kénnen.

Sie kennen wahrscheinlich ein paar dieser Situationen:
B Meetings, in denen einfach kein Konsens zu erzielen ist,
B Mitarbeiter, die sich bei allem Bemiihen nicht motivieren lassen,

B gesetzte Ziele, die trotz intensivstem Bemiihen nicht zu verwirklichen
sind,
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8 Gespriche, bei denen Sie das Gefiihl haben, einer Meinung zu sein, und
trotzdem auf keinen griinen Zweig kommen,

B Mitarbeiter, die einfach weg schauen anstatt zuzupacken,

B nicht enden wollende Arbeit, die Sie daran hindert, sich um das Wesentli-
che zu kiitmmern.

Sie haben die Erfahrung gemacht, dass manche Fiihrungskrifte ihre Aufga-
ben besser erledigen und andere weniger gut. Und um daraus zu lernen, ha-
ben Sie sich wahrscheinlich auch schon Gedanken dariiber gemacht, was
wohl den Unterschied ausmacht. Der Kybernetiker und Anthropologe Gre-
gory Bateson definierte Information als einen Unterschied, der den Unter-
schied macht. Ich mochte Ihnen die Moglichkeit geben, die wichtigen Un-
terscheidungen zu treffen und zu erkennen, wie es hervorragenden Men-
schen moglich ist, solche und dhnliche Probleme exzellent zu meistern.

Die Erbauer der Pyramiden nutzten nur eine Art von Bauelementen fiir die-
se gewaltigen Zeugnisse menschlicher Ausdauer und Zielstrebigkeit. Die
riesigen Steinquader schufen Stabilitit, die die Umwelteinfliisse von Jahr-
tausenden iiberdauerte und damit die Seelen der darin begrabenen Herr-
scher bewahrte. Sie nutzten damit die richtige Strategie, um Wertvolles fiir
Jahrtausende zu erhalten.

Was sind im Geschiftsleben jene Quader, die den Erfolg auf Dauer garantie-
ren? Wenn wir die erfolgreichsten Unternehmen der letzten Jahrzehnte an-
sehen, erkennen wir eine groBe Vielfalt von duBerlichen Strategien. Ober-
flachliche Ahnlichkeiten zwischen Sony, Coca-Cola, Yahoo oder Microsoft
werden nur schwer zu finden sein. Zu unterschiedlich sind die Produkte,
Mirkte, Managementstile und Ziele der Unternehmen. Schaut man aller-
dings etwas tiefer unter die Oberfliche, hinter das Offensichtliche, dann er-
kennt man gemeinsame Bausteine, die den Erfolg sichern:

B eine klar definierte Nische, die ein ganzes Werte-Cluster der Konsumen-
ten besetzt,

B ausreichende Finanzierung, um umfassend agieren zu kénnen,

B permanent ausgestreckte Fiihler, um zu iiberpriifen, ob man den ange-
strebten Werte-Cluster erfiillt,

B die Bereitschaft, auf Riickmeldungen, die die oben genannten Punkte be-
treffen, sofort zu reagieren und Neues nicht nur zuzulassen, sondern so-
gar zu belohnen.
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Da geht es neben einer klaren Ausrichtung um Flexibilitit und um situati-
onsgerechtes 16sungsorientiertes Handeln. Handlungsspielraum und Wahl-
mogliclikeiten sind dafiir Voraussetzung. Von dieser Art sind die Bauele-
mente der heutigen Pyramiden, die Garanten fiir Erfolg.

Eine Regel der Kybernetik lautet: In jedem System ist jenes Element mit der
groBten Verhaltensvielfalt das Kontrollelement. Solch ein System, namlich
ein Unternehmen oder einen Teil davon, zu steuern, ist die Aufgabe eines
Managers. Ich werde lhnen auf den folgenden Seiten eine ganze Reihe von
Bauelementen an die Hand geben. Und ich werde Sie lehren, diese Bauele-
mente Threm Zweck entsprechend zu verwenden.

Wenn Sie ein Haus bauen, brauchen Sie Wandelemente, um die Raume, in
denen Sie anderen Menschen begegnen wollen, zu strukturieren. Sie brau-
chen Deckenelemente, um die Ebenen des Hauses zu strukturieren. Stiegen
verbinden die Ebenen miteinander. Energiequellen geben den Bewohnern
Wohlbehagen und Geborgenheit. Fenster und Tiiren stellen die Verbindung
zur AuBlenwelt her, um Menschen und Licht hereinzulassen und zu erken-
nen, was auBen geschieht. Mit den Bauelementen des NLP errichten Sie die
Briicken zu den Menschen und in die Zukunft.

Als Manager stehen Sie vor einer Reihe komplexer Probleme. Das Span-
nungsfeld zwischen herausfordernden Zielen und dem sinnvoll schonenden
Einsatz der Ressource Mensch verlangt von Ihnen eine Gratwanderung mit
hochster Aufmerksamkeit. Und es geht auch darum, dass Sie sich selbst
bestmoglich, aber auch moglichst schonend einbringen. Auch hier bewegen
Sie sich auf einem Grat.

Um Ihrer Aufgabe gerecht zu werden, brauchen Sie viel Wissen und viele
Informationen iiber Ihr Unternehmen, den Markt, die Kunden und die Kon-
kurrenz. Aber das ist noch lange nicht genug. Sie wissen, die grofte Res-
source eines Unternehmens sind Ihre Mitarbeiter. Sie miissen auch wissen,
wie es um sie steht. Menschen sind in ihrem Handeln und Denken uniiber-
schaubar komplex. Kein Mensch ist wie der andere, keine Handlung wie die
andere. Wenn Sie sich beim Umgang mit Menschen voll und ganz auf diese
Komplexitit einlassen wiirden, wiren Sie sehr rasch tiberfordert. Manager
werden daher Wege finden miissen, diese komplexen Strukturen zu verein-
fachen. Die meisten Manager neigen hier zu starken Vereinfachungen, d.h.
sie versuchen, die Menschen und ihr Verhalten in Schubladen einzuordnen
- ein Vorgehen, das ihnen das Leben leicht macht, letztendlich aber die
Qualitit dieses miteinander Umgehens senkt. Hervorragende Manager ge-
hen auch hier eine Gratwanderung, indem sie versuchen, sich der Komple-
xitdt in einem optimalen MaB anzunihern.

Die Bauelemente des NLP sind die Ergebnisse des Modelling von Fihigkei-
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ten exzellenter Menschen. Sie werden Ihnen helfen, die Wirklichkeit im
richtigen MaB an Komplexitit wahrzunehmen, damit Sie Raum schaffen
konnen fiir Ihre Begegnungen mit sich selbst und anderen Menschen.

Die Geschichte des NLP - die Geschichte des Modelling

Wie kommt es, dass manche auch mit schwierigen Menschen hervorragend
zurechtkommen? Was unterscheidet Fiihrungskrifte, die behaupten, sie
konnten keine guten Mitarbeiter finden, von Fiithrungskriften, die davon
iiberzeugt sind, sie hitten eine tolle Mannschaft? Haben jene Menschen, die
sich total iiberlastet fiihlen, wirklich immer auch mehr Arbeit als Menschen,
die es miihelos schaffen, ihre Aufgaben im vorgesehenen Zeitrahmen exzel-
lent zu erledigen? Wie ist es moglich, die immer gréBer werdende Informa-
tionsflut zu meistern? Wie schaffen es manche Manager, aus dem Riesen-
angebot an Daten, Expertenwissen, Zeitungen, Zeitschriften und Biichern
die Informationen herauszufiltern, die einen Unterschied machen?

Die Begriinder des NLP, Richard Bandler und John Grinder erkannten, dass
es Menschen gibt, die bestimmte Dinge mit Exzellenz tun. Sie fragten sich,
worin sich diese hervorragenden Menschen von allen anderen unterschei-
den. Und sie untersuchten diese Frage im Detail. Richard Bandler ist Mathe-
matiker, John Grinder Sprachwissenschaftler. Daher gingen die beiden die-
ses Thema aus unterschiedlichen Richtungen an. Sie analysierten das Ver-
halten von exzellenten Kommunikatoren, Psychotherapeuten, Wissen-
schaftlern und Managern. Sie untersuchten, wie diese Menschen denken,
mit anderen Menschen in Beziehung treten und sprechen.

Sie schilten alles Drumherum, das fiir die Exzellenz dieser Menschen ei-
gentlich nicht verantwortlich war, ab und entwickelten daraus Verhaltens-
modelle mit dem Ziel, sie auch anderen Menschen zu vermitteln. Damit er-
halten Sie die Moglichkeiten, als erfolgreicher Kommunikator und Manager
Ihre Probleme in Chancen und Erfolgspotentiale zu verwandeln.

Was heiBt eigentlich Neuro-Linguistisches Programmieren?

Neuro:

Unsere Sinnesorgane und Neuronen helfen uns, die Welt um uns wahrzu-
nehmen. Wir konnen das irgendwie tun. Oder wir konzentrieren uns darauf,
das wahrzunehmen, was fiir unser erfolgreiches Verhalten als Manager aus-
schlaggebend ist. Wahmehmungsgenauigkeit ist eine Maxime des NLP.
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Linguistisch:

Mit unseren Worten konnen wir Menschen verletzen. Wir konnen mit ihnen
aber auch die Dinge gerade riicken. Menschen fiir uns gewinnen. Das Feuer
der Begeisterung in anderen entfachen. Wir konnen mit Worten ,konstruktive
Fehler* und Chancen beerdigen. Wir konnen aber auch alte und hinderliche
Verhaltensmuster aufbrechen und so neue Moglichkeiten entstehen lassen.

Programmieren:

Es geht um Anwendung und Umsetzung. Was ldsst sich verindemn, damit
etwas Neues entstehen kann? So wie wir die AuB3enwelt wahrnehmen, neh-
men wir auch die Innenwelt auf eine uns eigene Art und Weise wahr. Wie
wir das tun ist ausschlaggebend dafiir, wie wir uns entscheiden, denken,
uns an Vergangenes erinnern oder die Zukunft gestalten. Wir kénnen ler-
nen, das auf offene und hervorragende Art und Weise zu tun und damit an
die Meisterschaft der von Bandler und Grinder modellierten Personlichkei-
ten ankniipfen.

Richard Bandler und John Grinder modellierten nicht nur exzellente Per-
sonlichkeiten. Sie machten auch die Methode des Modellierens zu einem
Werkzeug, das es uns allen ermoglicht, die Ursache hervorragender Eigen-
schaften anderer Menschen herauszufinden (zu modellieren) und uns als ei-
genes Verhalten zunutze zu machen.

Vielleicht haben Sie schon einmal gedacht:
#@ So gekonnt wie die mdchte ich mich auch einmal bewegen kénnen. Oder:

®@ Die Frau hat diese kritische Situation gekonnt gemeistert. Da mochte ich
auch so kiihlen Kopf bewahren kénnen. Oder:

B Wie schafft es dieser Mann bloB}, etwas mit wenigen Worten derart ver-
standlich zu machen?

Als Meister des NLP ist es Ihnen moglich, solche exzellenten Fahigkeiten zu
modellieren und sich anzueignen.

Alfred erinnerte sich in diesem Moment an seinen Spitzenverkdufer. ,, Was
macht es wohl aus, dass dieser Mensch seine Kunden so gut versteht und
dabei so erfolgreich ist? Er hat auch ganz selten Reklamationen. Wenn ich
das im Detail wiisste, konnte es doch nicht schwer sein, diese Fihigkeiten
allen meinen Verkdiufern zu vermitteln.” Alfred nahm sich vor, diese Idee
weiter im Auge zu behalten.



