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Geschichte des NLP

NLP entstand in den frihen siebziger Jahren in Kalifornien. Die Begriinder sind:

John Grinder, zu der Zeit Professor der Linguistik, und Richard Bandler, Psychologe
und Mathematiker, dessen Interesse insbesondere der Psychotherapie galt.
Gemeinsam beschéftigten sie sich mit den folgenden Fragen:

"Was machen erfolgreiche Menschen (zuerst insbesondere Therapeuten) eigentlich anders
als weniger erfolgreiche, die auf den ersten Blick genau das gleiche tun?"

"Wie konnen diese Fahigkeiten so beschrieben (modelliert) werden, dass sie anderen
Menschen vermittelt werden kdnnen, dass diese genauso gut wie ihre Vorbilder werden."

Gemeinsam untersuchten sie daher drei Spitzentherapeuten:
Virginia Satir (Familientherapie)

Fritz Perls (Begrunder der Gestalttherapie)

Milton H. Erickson (Begriinder der modernen Hypnotherapie)

Sie gingen dabei von der Hypothese aus, dass diese so erfolgreichen Therapeuten trotz
unterschiedlicher Konzepte Gemeinsamkeiten im konkreten Handeln haben missten, die ihre
Klienten bei der Veranderungsarbeit unterstutzten.

In der Tat benutzten die drei Therapeuten eine Anzahl dhnlicher Grundmuster. Bandler und
Grinder verfeinerten diese Muster und bildeten daraus ein elegantes Modell. Der Grundstein
fur das NLP war mit den ersten Vero6ffentlichungen in den Jahren 1975 bis 1977 gelegt. Zu
dieser Zeit bildete sich auch der Begriff NLP, der von vielen bis heute als vollig ungeeignet
angesehen wird.

Stark beeinflusst wurde das NLP in den Anfangsjahren auch von Gregory Bateson , einem
britischen Anthropologen, der sich ebenfalls in Kalifornien mit Kommunikation und
Systemtheorie auseinandersetzte.

In den folgenden Jahren entwickelte sich das NLP in zwei Richtungen:

1. als Verfahren zur Entdeckung der Muster von Glanzleistungen in jedem moéglichen
Bereich
2. als Zusammenstellung der effektivsten Moglichkeiten des Denkens und

Kommunizierens

Seit den achtziger Jahren wird die Entwicklung des NLP maf3geblich von Robert Dilts mit-
bestimmt. (NLP-Universitat in Santa Cruz)
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Hypothesen des NLP

Folgende Prinzipien des NLP werden Hypothesen genannt. Die Annahme ist, dass es unsere
Kommunikation erleichtert, wenn wir uns so verhalten, als ob sie wahr waren, nicht, dass sie
wahr sind! Auf dem Hintergrund dieser Hypothesen zu handeln und zu kommunizieren
bedeutet, dass unser Leben und unsere Interaktionen mit anderen effektiver, interessanter,
befriedigender und reichhaltiger werden.

Menschen reagieren auf ihr Bild der Realitat, nicht auf die Realitat

selbst.
oder auch:

,Die Landkarte ist nicht das Territorium, die Speis ekarte nicht das
Menu .

So etwas wie eine "objektive Wirklichkeit" auRerhalb des Betrachters ist nicht "objektiv" durch
die Sinne erlebbar. Im Prozess der Wahrnehmung filtern Menschen notwendigerweise die
unendlichen Reize von aul3en. Sie tilgen, verzerren und generalisieren diese Reize. Im
Gehirn entsteht dadurch so etwas wie eine innere subjektive Landkarte der "Wirklichkeit".
Diese Abbildung ist nicht dasselbe wie das Abgebildete. Jede Stelle dieser Landkarte ist mit
Erfahrungen, Hoffnungen, Einstellungen und Glaubensséatzen verbunden. Diese Karten sind
die Grundlage unserer Handlungen und unserer Kommunikation. Jede Veranderung dieser
Verbindungen verandert das Erleben und auch die Handlungsfahigkeit eines Menschen. Das
NLP ist die Kunst, die Verbindungen in der Karte zu beeinflussen - nicht in der Realitat.
Menschen verwechseln oft ihre Landkarte mit der Wirklichkeit und machen sich dadurch
handlungsunfahig. NLP hilft, die Landkarte so zu verédndern, dass Handlungsfahigkeit,
Lebensfreude, Motivation und Zufriedenheit entstehen bzw. verstarkt werden konnen.

Ein Geschaftsmann hatte gerade das Licht in einem Geschaft ausgemacht, als ein Mann
erschien und Geld verlangte. Der Eigenttiimer 6ffnete die Kasse. Der Inhalt der Kasse wurde
zusammengerafft, und dann rannte der Mann weg. Es wurde umgehend die Polizei informiert.
(dazu ABO/aus: William Pfeiffer, John E. Jones: Handbook of Structered Experiences for
Human Relations Training)

Menschen treffen die beste Entscheidung, die sie zu einer gegebenen
Zeit treffen kdnnen.
Sie wéhlen den effektivsten Weg, den sie kennen.

Egal, wie kontraproduktiv, unverstandlich negativ das Verhalten sein mag: Es ist die beste
Mdoglichkeit, die dieser Mensch zu dieser Zeit auf der Grundlage seiner Karte von der Welt

hat. Geben Sie ihm innerhalb seiner Weltkarte eine bessere Moglichkeit, und er wird sie
wahrnehmen.

Die Basis fur wirksame Kommunikation ist Rapport.

Rapport herstellen bedeutet, anderen in ihrem Modell der Welt zu begegnen.
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Jedes Verhalten verbirgt eine positive Absicht, die etwas Bedeutsames
fur den Handelnden sicherstellt.

Unser Verhalten ist stdndig darauf ausgerichtet, etwas Wertvolles fur uns zu erreichen. Ein
Mensch besteht nicht aus seinem Verhalten. Die Methode des NLP trennt die Absicht oder
den Zweck hinter einer Aktion von der Aktion selbst. Was als negatives Verhalten erscheint,
erscheint nur deshalb so, weil wir den Zweck, der dahinter steht, nicht erkennen.
Verhalten a&ndert sich dann, wenn die verborgene positive Absicht auf anderen Wegen
sichergestellt werden kann.

Lésungsorientierung vor Problemorientierung

Das Vorgehen im NLP ist I6ésungsorientiert. Es gibt keine Probleme sondern nur
Entwicklungsmoglichkeiten. Ein Problem ist ein Ziel, das gerade einen Kopfstand macht.
Jedes Problem enthélt ein Geschenk.

Es ist besser, eine Wahl als keine Wahl zu haben.

Wahlen Sie fiur sich eine Karte (= Landkarte = Modell der Welt), mit der sie Zugang zu den
vielfaltigsten und reichhaltigsten Moglichkeiten erhalten. Verhalten Sie sich immer so, dass
sich lhre Anzahl an Mdglichkeiten vergréf3ert. Der Mensch mit der gréf3ten Anzahl an
Moglichkeiten - das heil3t, der grof3ten Flexibilitat der Gedanken und der Verhaltensweisen -
hat bei jeder Interaktion die gréf3ten Chancen.

Die Bedeutung der Kommunikation liegt in der Botsch aft, die wir

bekommen.
und

In der Kommunikation gibt es keine Fehler, kein Ver  sagen, sondern nur
Ergebnisse und Feedback.

Die Reaktion kann anders ausfallen, als Sie erwartet haben. Dies bedeutet jedoch nicht, dass
Sie versagt haben. Es ist lediglich eine Riickmeldung, die lhnen sagt, dass Sie auf diesem
Weg lhr Ziel nicht erreichen.

Jede Erfahrung kdnnen Sie verwerten. Wenn Sie nicht das Ergebnis erhalten, das Sie sich
wlnschen, probieren Sie etwas anderes aus.

Menschen verfligen uber die Ressourcen, die sie zur persoénlichen
Veréanderung bendtigen. Eine Veranderung kann schnel | gehen und darf
Spald machen.

Alle Hilfsmittel, die wir bendtigen, sind entweder schon vorhanden oder wir kénnen sie leicht
bekommen.

Menschen regulieren ihre Geflihle selbst!
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Ressourcen

NLP geht von der Uberzeugung aus, dass die Ressourcen, die fur eine Veranderungsarbeit
auf der Situationsebene notwendig sind, in der Lebensgeschichte jedes Menschen vorhanden
sind. Wenn man bedenkt, dass von all dem, was ein Mensch lernt, 80 % vor dem Eintritt in
die Schule stattfindet, haben selbst Kinder schon eine sehr lange Lerngeschichte hinter sich.
Grundsatzlich gehoéren alle Erfahrungen, die wir sinnlich konkret gemacht, verarbeitet und
gespeichert haben, dazu. Auch die Kenntnisnahme von Geschichten, das heif3t schriftlich
oder mundlich vermittelter Erfahrung, flihrt zur Aneignung von Ressourcen, die in persénliche
Problemsituationen integriert werden kdnnen und so zur Veranderungsarbeit beitragen.
Wichtig ist es daher, diese Erfahrungen zu mobilisieren.

Exkurs: Vier Stadien des Lernens

1) unbewusste Inkompetenz
Ich weil3 nicht, dass ich es nicht kann.
Es existiert nicht in meinem Erfahrungsschatz

2) bewusste Inkompetenz
Ich weil3, dass ich es nicht kann.
Ich bin davon fasziniert, dass es moglich ist.

3) bewusste Kompetenz
Ich Ube es bewusst und absichtlich.
Solange ich meine Aufmerksamkeit darauf richte, kann ich es.

4) unbewusste Kompetenz
Es geht automatisch.
Ich mache es flieRend.
Es ist normal.

Wie ist Rapport definiert?

Das englische Wort "rapport” ist hergeleitet vom franzésischen Verb "rapporter”, was heif3t
"zuruckbringen" oder "sich beziehen auf'. Die englische Bedeutung "eine Beziehung in
Harmonie, Ubereinstimmung, Einklang oder Ahnlichkeit" weist auf die Wichtigkeit von Rapport
in der Kommunikation hin.

Rapport im NLP ist definiert als eine Beziehung, die gekennzeichnet ist durch Harmonie,
Gleichklang, Einverstandnis oder Anziehung, also im Sinne eines Einheitsgefihls.
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Gleichgiltig, ob im Bildungs- und Erziehungsbereich, in Therapie und Beratung, im
Geschaftsbereich oder in Verkauf und Training, die Auseinandersetzung mit anderen
Personen findet taglich statt und macht eine effektive Kommunikation notwendig. Diese
Kommunikationsprozesse basieren auf vergangenen Interaktionen und auf dem
gegenwartigen Geschehen.

Das gegenwartige Geschehen wird insbesondere durch das Vorhandensein von Rapport oder
Empathie beeinflusst. Erfolgreiche Menschen schaffen Rapport und Rapport schafft
Vertrauen. Denn nur innerhalb einer Gesprachsatmosphare, die von Zuversicht, Vertrauen
und gegenseitiger Beteiligung gekennzeichnet ist, kénnen Menschen frei und natirlich
reagieren. Die notwendige Tiefe des Rapports ist dabei abhangig vom jeweiligen Kommuni-
kationskontext. Bei personlichen Beziehungen verlauft dieser Prozess in Richtung Intimitét, im
Geschaftsleben basiert er eher auf dem Vertrauen in die Kompetenz fir die Aufgabe.

Wie funktioniert Rapport?

Wenn zwei Menschen Rapport haben, scheint die Kommunikation zu flieRen. Es erscheint
wie ein Tanz, bei dem die Partner aufeinander reagieren und gegenseitig mit ihrer eigenen
Bewegung die Bewegung des anderen anstof3en, aufnehmen und weiterfihren. Wenn
Menschen im Gegensatz dazu nicht aufeinander abgestimmt sind, spiegeln ihre Korper das
ebenfalls wider. Man kann sofort erkennen, dass sie sich nicht auf diesen Tanz einlassen.
Je tiefer also der Rapport ist, desto grof3er die Tendenz, eng aufeinander abgestimmt zu sein.
Man kann beobachten, dass Menschen in Rapport dazu neigen, sich zu spiegeln und sich in
Wortwahl, Kérperhaltung, Gestik und Augenkontakt einander angleichen.

In diesem Zusammenhang ist es wichtig, auf neuere Untersuchungsergebnisse hinzuweisen.
Diese unterstitzen die NLP Hypothese, dass dem Inhalt des Gesagten eine geringere
Bedeutung zukommt als gemeinhin angenommen. In Abhangigkeit vom Typ der
Kommunikationssituation sinkt die Bedeutung des Inhalts bis auf lediglich 7 %. Einen
wesentlich groReren Stellenwert fur die Bedeutung, die der Empfanger der
Kommunikationssituation entnimmt, haben hingegen die Stimme und ihre Qualitéaten sowie
die Kdrpersprache.

7% der gesamten Information eines Kommunikationsprozesses werden durch Waorter und
deren Inhalte vermittelt

38 % durch die Stimme und deren Qualitaten (Tonlage, Sprechgeschwindigkeit, Lautstarke
etc.)

55 % durch die Physiologie oder Kdrpersprache (Gesten, Kdrperhaltung, Gesichtsausdruck,
Atmung und deren Wechsel etc.)

Was sind die Grundlagen guten Rapports?

1. Die innere Einstellung eines Menschen, seine Fahigkeit zur Annahme seines
Gegenibers, der Respekt vor dem Weltbild des anderen.
2. Seine innere Freiheit, sich in diesem Moment seinem Gesprachspartner voll

zuzuwenden (aktuelle eigene Probleme, Zeitdruck, "nein, nicht das schon wieder" etc.
stellen beispielsweise ein Hindernis dar).
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Wie stellen wir Rapport her?

Wir kdnnen grundsatzlich mit jeder Person Rapport aufnehmen, mit der wir das wollen, indem
wir bewusst die naturlichen Rapportfahigkeiten verfeinern, die wir taglich nutzen, denn Jeder
hat bereits intuitive Wege zur Rapportbildung!

(Beispiele: wir senken die Stimme, wenn jemand traurig ist, gehen auf Augenhodhe, wenn wir
mit Kindern sprechen etc.)

Dabei ist die Herstellung von Augenkontakt eine offensichtliche Rapportfertigkeit - womaoglich
die einzige, die wir in unserer Kultur bewusst lernen und erleben.

NLP unterscheidet zwischen verbaler und nonverbaler Rapportebene:

verbal nonverbal

small talk Kdrperhaltung (Kopf, Schultern, Beine)
Reprasentationssysteme Position bestimmter Korperteile
Pradikate Gesichtsausdruck - Mimik
hauptséchlich benutze Waorter (Korper-) Handbewegungen - Gestik

Muskeltonus
Atmungsfrequenz und-tiefe
Tonfall der Stimme
Sprechtempo

Zahl und Lange der Pausen

Die Techniken der Herstellung von Rapport werden als Spiegeln und Uberkreuz-Spiegeln
bezeichnet (mirroring, crossover mirroring), den Prozess dorthin nennt man pacing.

Das Spiegeln beinhaltet die Aktivitaten, mit Hilfe derer die verbalen und nonverbalen
Verhaltensweisen des Gesprachspartners direkt aufgegriffen werden. Beim Uberkreuz-
Spiegeln ist dies nur indirekt der Fall. Hektische Bewegungen mit dem Ful3, kénnen
beispielsweise mit einem Bleistift in der Hand ,iberkreuzgespiegelt" werden.

Ziel ist nun, verschiedene Merkmale der Korpersprache und der Stimme bewusster
wahrzunehmen und anschlieBend zur Rapportbildung heranzuziehen. Das heil3t,
teilzunehmen am Tanz der anderen Person, indem wir uns einfihlsam und mit Respekt an
Kdrpersprache und Stimmqualitaten anpassen. Dies baut eine Briicke zwischen uns und
unserem Weltbild und dem der anderen Person.

Rapportabbruch

Neben dem Aufbau von vertrauensvollen Beziehungsgefligen ist deren elegante
Unterbrechung von gleicher Bedeutung. Eine solche Situation stellt sich immer dann ein,
wenn sich die Dauer eines Gesprachs oder einer Beratung dem Ende des vorgesehenen
Zeitrahmens nahert 0.4. Empfehlenswert bei der Unterbrechung von Rapport ist, nach einer
Zusammenfassung oder bis dahin erreichten Ergebnissen, bewusst die Kérperhaltung zu
verandern oder einen anderen Atemrhythmus einzuleiten. Verdndern Sie Ihre Distanz zum
Gesprachspartner bis zum Aufstehen, so lange bis ihr Kommunikationspartner von sich
aul3ert, "ich glaube, wir sollten jetzt Schluss machen" o.a. Insbesondere wenn es Ihnen
gelingt, eine Kommunikationssituation so zu beenden, dass alle Beteiligten mit dem
gegenwartigen Resultat zufrieden sind, ist eine hervorragende Voraussetzung geschaffen, mit
der Sie den eventuellen zukinftigen Gesprachstermin beginnen kénnen.
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Pacing, pacing, pacing, leading

Funktionierendes Pacing ist nicht nur die Voraussetzung fur Rapport, sondern auch die
Grundlage fur einen Veranderungsprozess. Mit Hilfe von Pacing finden Sie Zugang zum
Erleben Ihres Gesprachspartners und zu einem sinnvollen Mal3 an Kontakt und Verstandnis.
Wenn Sie erkennen, dass Sie sich der Sprache, Physiologie, und den nonverbalen
Verhaltensweisen lhres Gesprachspartners angeglichen haben, haben Sie anschlie3end die
Mdoglichkeit, Inrem Gesprachspartner zu helfen, problematisches Erleben zu verandern,
indem Sie beginnen, lhr Verhalten zu verdndern. Sie kdnnen beginnen, lhren
Gespréachspartner zu fihren (im NLP leading), ihn behutsam auf sein erwiinschtes Ziel
hinlenken oder ihn in einen anderen Zustand zu versetzen.

Leading setzt voraus, dass der Kommunikator sich im Klaren ist, wohin der
Kommunikationsprozess fuhren soll. Dazu ist es unabdingbar, die Ziele und gewilinschten
Ergebnisse des Gesprachspartners zu kennen.

Die Begriunder des NLP sind der Auffassung, Pacing und Leading sei das Grundmuster flr
beinahe alles, was psychologische Berater tun.

Strategien zum Leading

1) Alle Verdnderungen der o.a. Elemente des Pacing (z.B. den Korper aufrichten, die
Mimik verandern, tiefer durchatmen etc.)

2) Fuhren der Augenbewegungsmuster

3) Fragestellungen in Richtung des gewtnschten Ergebnisses.

4) Ablenken der Aufmerksamkeit von den Problemen der Gegenwart und Vergangenheit
hin zur Antizipation einer Problemldsung in der Zukuntft.

Der ,ubliche* Problemrahmen und der Zielrahmen des NLP

Worin besteht Dein Problem?

Warum hast Du dieses Problem?

Wie lange hast Du dieses Problem schon?

Wer ist in erster Linie daran schuld? Wer noch?

Was war das schlimmste Beispiel fur dieses Problem?
Was empfindest Du dabei, dass Du dieses Problem hast?

Was wirdest Du gerne in diesem Zusammenhang erreichen?

Woran wirdest Du erkennen, dass du Dein Ziel erreicht hattest?

Wovon wirdest Du noch profitieren, wenn Du dieses Ziel erreichst?

In welchem Kontext, in welcher Umgebung und in welcher Situation genau, mit wem?
Welche Deiner Ressourcen bringen Dich dem Erreichen Deines Ziels ndher?

Wer oder was konnte Dich noch dabei unterstutzen?

OGO OO
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Eine Mdglichkeit, iber Verdnderung nachzudenken - sei es in Geschaftswelt, personlicher
Entwicklung oder im Bildungsbereich -, ist, diese als eine Reise von einem gegenwartigen
Zustand zu einem erwinschten Zustand zu betrachten. Ein "Problem"” ist dann der
Unterschied zwischen den beiden. Indem Sie sich ein Ziel fur die Zukunft setzen, haben Sie
in gewissem Sinne ein Problem in der Gegenwart geschaffen, und umgekehrt kann jedes
Problem in der Gegenwart in ein Ziel in der Zukunft verwandelt werden. lhr Verhalten, lhre
Gedanken und Gefuhle werden im gegenwartigen Zustand anders sein als im erwiinschten
Zustand (Zielzustand). Um sich von einem in den anderen zu bewegen, brauchen Sie
Ressourcen.

Die Energie fur die Reise kommt aus der Motivation. Der erwiinschte Zustand muf3 etwas
sein, das Sie wirklich wollen, oder klar mit etwas verbunden sein, dass Sie wirklich wollen.
Kurz, wir mussen die Reise unternehmen wollen und davon tberzeugt sein, dass das Ziel
erreichbar und lohnenswert ist.

Zweitens brauchen Sie Flexibilitat, um notfalls auch lhre Strategie zu verandern, wenn lhre
bisherigen Mittel Sie Ihrem gewlnschten Ergebnis nicht ndher bringen.

NLP zielt daher darauf ab, den Menschen mehr Wahlmdglichkeiten fur ihr Verhalten zu
geben. Nur eine Moglichkeit zur Verfigung zu haben, um etwas zu tun, lasst tberhaupt keine
Wahl. Manchmal funktioniert es und manchmal nicht, daher gibt es immer Situationen, mit
denen Sie nicht umgehen kdnnen. Zwei Wahlimoglichkeiten bringen Sie in ein Dilemma. Eine
echte Wahl zu haben bedeutet, tiber ein Minimum von drei Vorgehensweisen zu verfugen. In
jeder Interaktion wird die Person, die die meisten Wahlmdglichkeiten und die hochste
Flexibilitdt im Verhalten zur Verfligung hat, die Situation unter Kontrolle haben. Je mehr Wahl-
moglichkeiten, desto grolRer die Erfolgschance. (vgl.: O"Connor, Seymour, Neuro-
linguistisches Programmieren, S. 34ff)
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Wohlgeformtheitskriterien

Im NLP wurde daher eine Sammlung von Kriterien entwickelt, die helfen, Ziele lohnenswert,
attraktiv und aktivierend zu formulieren. Dies erleichtert das Erreichen derselben.

1. Formulieren Sie Ihr Ziel in einer positiven For ~ m, ohne Verneinung und Vergleich.

Beschreiben Sie ein Ziel, zu dem Sie hinwollen, anstelle davon, wo Sie nicht mehr sein
wollen. Was wirde sie lieber haben, als das, was Sie derzeit haben? Was mdchten Sie
wirklich?

Beispiel: Der Satz "Ich méchte nicht mehr soviel Stress haben!" konzentriert sich auf das
Negative an der Situation, er besagt noch nicht, was Sie stattdessen haben méchten.
AulRerdem: Das Gehirn versteht keine Negation. Denken Sie jetzt bitte nicht an einen rosa
Elefanten!! Um etwas zu vermeiden, missen Sie wissen, was es ist, das Sie vermeiden und
lenken lhre Aufmerksamkeit darauf. Wenn Sie formulieren, mehr Geld haben zu wollen, als
heute, haben sie Ihr Ziel vielleicht morgen schon erreicht, wenn Sie ein paar Mark mehr in der
Tasche haben.

2. Formulieren Sie Ihr Ziel so, dass es in lhrem e igenen Einflussbereich liegt,
dass Sie es eigenstandig erreichen kdonnen.

H&aufig winschen wir uns, dass ein anderer sein Verhalten andert. Sie winschen sich zum
Beispiel, dass Ihr Partner mehr Interesse an lhren beruflichen Problemen zeigt, dass lhr Chef
Ihnen mehr Anerkennung zollt, oder Sie im Lotto gewinnen. Auf die Erflllung solcher
Wiinsche kdnnen wir lange, wenn nicht ewig warten. Sie ist von Faktoren abhéngig, die wir
nur schwer beeinflussen konnen.

Ziele, bei denen man sich primér auf die Handlungen anderer konzentriert und verlasst, sind
daher nicht wohlgeformt. Wenn der andere namlich nicht reagiert, wie Sie wollen, sitzen Sie
fest. Konzentrieren Sie sich daher mehr auf das, was Sie tun kénnen! Tun Sie etwas, damit
gegebenenfalls ein anderer lhnen entgegenkommit.

3. Formulieren Sie Ihr Ziel spezifisch und mdglichs  t konkret.

Wann wollen Sie sich wem gegenuber wie genau verhalten oder fihlen? Was genau wollen
Sie wo tun? Was werden Sie sehen, héren und fiihlen?
Lassen Sie es vor lhrem inneren Auge ablaufen oder erscheinen. Tun Sie fir einen
Augenblick so, als hatten Sie Ihr Ziel bereits erreicht. Je ausfuhrlicher und genauer Ihre
Vorstellung ist, desto leichter kann Ihr Gehirn die Situation durchspielen und Gelegenheiten
erkennen und nutzen, die Sie Ihrem Ziel n&her bringen.
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4. Sie brauchen einen Beweis.

Der Fortschritt und das Erreichen des Ziels missen durch direkte sinnliche Erfahrung
Uberprufbar sein. Wie werden Sie wissen, dass das Ziel erreicht ist? Was genau sind die
Erfolgskriterien? Woran werden Sie erkennen, dass Sie das erreicht haben, was sie wollten?

5. Haben Sie Zugang zu den Ressourcen, die Sie ben 6tigen, um Ihr Ziel zu
erreichen?

Was brauchen Sie? Was haben Sie davon schon? Wenn noch etwas fehlt, wie werden Sie es
bekommen?

Diese Ressourcen kénnen internal (bestimmte Zustande oder Fertigkeiten) oder external sein.
Manchmal kann es nétig sein, sich zur Erlangung externaler Ressourcen zusétzliche Ziele zu
setzen.

6. Hat Ihr Ziel die richtige GroRRe?

Erscheint Ihr Ziel Ihnen zu klein, stellen Sie sich die Frage, "Was wirde es mir bringen, wenn
ich es erreicht hatte?" Damit gelangen Sie in der Regel in eine Dimension, die Ihr Ziel noch
aktivierender erscheinen l&sst.

Erscheint Ihr Ziel Innen zu grol3, stellen Sie sich die Frage, "Was halt mich davon ab, es zu
erreichen?" Auf diesem Weg stol3en Sie womdglich auf andere lohnende Unterziele, die
Ihnen bisher nicht bewusst waren?

7. Ist Ihr Ziel "6kologisch"?

Bedenken Sie die Konsequenzen der Erreichung lhres Ziels fir sich personlich und fir die
beteiligten Systeme. Wen betrifft die Erreichung lhres Ziels noch? Gibt es womaoglich
unerwiinschte Nebenwirkungen, die bedacht werden wollen?

Diese Kriterien konnen lhnen helfen, lhre Ziele zu Uberprifen und gegebenenfalls zu
verandern. Wie eine Schleife kbnnen die sieben Punkte immer wieder durchlaufen werden,
bis Sie das Gefuhl haben, dass "es" nun wirklich passt. Gehen Sie erst zum nachsten und
letzten Punkt, wenn Sie ganz sicher sind, dass Sie ein wohlgeformtes Ziel haben:

8. Die ersten Schritte

Uberlegen Sie nun, wie ein sinnvoller erster Schritt in Richtung auf Ihr Ziel aussehen kann.
Uberlegen Sie, wann genau, wo und vielleicht mit wem Sie ihn tun werden.

Schliel3en sie einen Vertrag mit sich selbst!

Setzen Sie die Erreichung lhres Zieles in die Tat um!

Denken Sie daran, dass jede Reise mit einem ersten Schritt beginnt.

Wissen Sie noch, wie man einen Elefanten verspeist?

Viel Spal3 und viel Erfolg
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