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Die Grundlagen der Impact-Techniken

Wenn ich Impact-Techniken erklire oder anwende, 16sen sie hiufig
Reaktionen des Erstaunens aus: Die Zuhérer sind iiberrascht, dass
mit nur wenigen Objekten und einfachen Interventionen eine grofie
Wirkung erzielt werden kann. Das ist nicht erstaunlich, wenn man
weifl, wie Gehirn und Gedichtnis funktionieren. Ich mdochte daher
die 8 Grundprinzipen der Mnemotechniken darstellen, mit denen es
in der Psychotherapie mdéglich ist, schneller und leichter Spuren im
Gedichtnis zu hinterlassen.

Erstes mnemotechnisches Prinzip:
Das multisensorische Lernen

Der Mensch lernt am besten unter Einsatz all seiner Sinne, nicht
nur der Ohren, dem bevorzugten Kanal in der Psychotherapie. Dabei
ist das audiophone System aus neurophysiologischer Sicht das am
wenigsten entwickelte und vor allem das unzuverlissigste. Kommt es
nicht oft vor, dass ein Klient nicht richtig zuhort und etwas anderes
versteht, als der Therapeut meinte? Eine verfehlte Kommunikation
beeintrichtigt die Motivation des Therapeuten und die Therapeuten-
Klienten-Beziehung. Es fiihrt auf beiden Seiten zu einer Demotivation.
Hiufig trostet man sich mit der Bemerkung »Er war noch nicht so
weit« oder »Ich habe alles versucht«. Das heifdt im Grunde: »Ich habe
alles gesagt, was ich konnte, er versteht es nicht, ich kann ihm nicht
helfen.«

Gliicklicherweise gibt es noch andere, oft wirksamere Kanile,
uiber die ein Mensch erreicht werden kann. Hier sind vor allem die
Augen zu nennen, das visuelle System. Wussten Sie, dass 6o % der
Informationen, die ins Gehirn gelangen, tiber die Augen vermittelt
werden? Wer von uns hat gelernt, mit den Klienten iiber die Augen
zu kommunizieren? Glauben Sie, dass eine Werbung im Radio wirk-
samer ist als ein Fernsehspot? Und wenn nicht, warum ist das so?
Die Antwort ist klar. Wenn man nicht nur die verbalen Zentren des
Gehirns anspricht, sondern sich auch an die Augen richtet, erhht
sich die Wirksambkeit. Fiir den Impact-Therapeuten bedeutet das, dass
die wesentliche Frage nicht lautet »Wie kann ich es meinen Klienten
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Erstes mnemotechnisches Prinzip

sagen?«, sondern vielmehr »Wie kann ich es ihm zeigen oder auf
andere Weise erfahrbar machen?«.

Wissenschaftliche Untersuchungen belegen immer wieder, dass
eine kortikale Reaktion in den auditiven und visuellen Hirnregionen
deutlicher ist, wenn eine bimodale sensorische Stimulation statt allein
einer unimodalen visuellen oder auditiven Stimulation erfolgt. In an-
deren Worten, es wird eine gréfiere Anzahl von Neuronen aktiviert,
wenn eine Botschaft visuelle und verbale Attribute enthilt, verglichen
mit einer Fiille von Einzel-Stimulationen (Calvert et al. 1999, 2000,
2001; Calvert 2001). Das Hinzufiigen der visuellen Dimension macht
es moglich, wirksamer und von sich heraus bestimmte Regionen des
Gehirns in den mnestischen Funktionen zu aktivieren (Grady et al.

1997).

Beispiel fiir die Anwendung des

multisensorischen Prinzips in der Psychotherapie
Ein Junge mit allen Voraussetzungen fiir einen guten Schiiler versagt
in der Schule, weil er sich nicht genug anstrengt. Kinder spiiren sehr
deutlich, wenn ihnen ein Erwachsener etwas beibringen will. Schon
vor dem ersten Wort verschliefen sie ihre Ohren! Kennen Sie das? Und
doch, jedes Kind reagiert auf eine Uberraschung! Um den Widerstand
des Jungen zu umgehen und um auch die anderen Sinne anzuspre-
chen, setzen wir einen visuellen oder einen kinisthetischen Reiz,
indem wir beispielsweise einige Becher aus Styropor vor ihn stellen
und ihn auffordern, sie den verschiedenen »Bereichen« seines Lebens
zuzuordnen (Rollerblades, Internet, Freunde, Fernsehen, Videospiele
etc.), den letzten fiir die Schule. Es 16st eine vollig andere Reaktion aus:
Statt sich zu rechtfertigen, versucht er zu verstehen, was das soll. Will
man ihn zusitzlich kérperlich ansprechen, kann man ihm ein Glas
Wasser in die Hand geben und erkliren, dass dieses Glas seine gesam-
te Energie enthilt. Er mége diese nun in die verschiedenen Becher
filllen und zeigen, was in der vergangenen Woche mit seiner Energie
geschah. Der Junge soll jeweils so viel Wasser in die einzelnen Becher
schiitten, wie er Zeit mit den verschiedenen Aktivititen verbracht hat.
Da die Schule an letzter Stelle steht, bleibt nicht mehr viel Energie fiir
diesen Teil des Lebens tibrig.

Es besteht eine direkte proportionale Beziehung zwischen unse-
rem Engagement fiir eine Sache und den Ergebnissen, die wir darin
erreichen. Deshalb ist es leicht zu sehen, warum es in der Schule nicht
klappt. Nattirlich kann es ihm auch gesagt werden, aber wenn seine Au-
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Die Grundlagen der Impact-Techniken

gen es nicht verstanden haben, kommt die Botschaft oft nicht wirklich
an. Die Arztin und Neurophysiologin Guillemette Isnard hebt hervor:
»Eine Information wird integriert, wenn alle Sinne angesprochen
werden« (1990).

Der Junge verfiigt nun tiber drei Schliissel fiir die gleiche Informa-
tion: den verbalen, den visuellen und den kinisthetischen Schliissel.
Alle drei Sinne arbeiten synergetisch und wiederholen die gleiche Bot-
schaft. Wenn mehr Neuronen angesprochen werden, verstirkt sich die
Reaktion. Es ist das Gleiche, wie wenn drei Personen einen schweren
Gegenstand schieben: Es ist leichter zu dritt als allein.

Eine kleine Inszenierung gibt Ihnen die Moglichkeit zu explorie-
ren und gleichzeitig neue Ideen zu »sden«. So kénnen Sie beispiels-
weise das Wasser wieder in das Ausgangsglas zuriickschiitten und den
Jungen auffordern, Thnen zu zeigen, was er tun muss, um besser in der
Schule klarzukommen. Damit ist ebenfalls der Kérper angesprochen,
seine Moglichkeiten und seine Lesart. Es ist nicht so bedeutend, wenn
sich der Klient verbal widersetzt, denn der Kérper hat die Informati-
on aufgenommen. Im Ubrigen kénnen Sie beim nichsten Gesprich
diese Erfahrung wieder einbringen und die zu Beginn oft notwendige
Aufwirmphase erheblich verkiirzen. Der Becher wird zum Messgerit
und zeigt an, was in der vorangegangenen Woche geschehen ist: Was
hat der Junge in dieser Zeit mit seiner Energie gemacht? In welchen
Becher gelangte sie? Konnte er sein Ziel erreichen?

Diese Ubung ist fiir Kinder geeignet, die sich zu viel mit ihren
Freunden und ihren auferschulischen Aktivititen beschiftigen, so-
wie fiir diejenigen, die zu sehr auf Probleme fokussieren wie z. B.
die Scheidung der Eltern, Streit mit Freunden, Fremd- und Selbst-
abwertung. Diese Technik ist auch fiir Erwachsene geeignet, um bei
ihnen ein Nachdenken dariiber auszul6sen, womit sie sich in ihrem
Alltagsleben am meisten beschiftigen.

Es sind oft nur wenige Worte nétig, um eine solche Erfahrung zu
vermitteln. Die Information wird evident, und die Aufnahme erfolgt
auf eine neue Weise, nicht nur kognitiv.

Kindern fillt es besonders schwer, die richtigen Worte zur Be-
schreibung ihrer Gefiihle zu finden. Deshalb nutzt die Impact-Technik
die kindliche Spontaneitit und Transparenz. So kénnen sie sich in
einer Situation, die eine implizite Sprechweise auslost, kompetent
fithlen. Auch Erwachsene und Jugendliche fiihlen sich durch die kon-
krete und gleichzeitig einfache Wirksamkeit angesprochen. Sie erleben
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Erstes mnemotechnisches Prinzip

sich als intelligent, weil sie die Botschaft schnell erfassen und leicht
integrieren konnen. All diese Aspekte férdern nicht nur einen besse-
ren Einsatz des Gedichtnisses und eine Steigerung der Motivation,
sondern auch eine Verbesserung der therapeutischen Beziehung.

Dies bedeutet aber keineswegs, dass wir die verbale Ebene ver-
nachlissigen sollten. Was im psychotherapeutischen Kontext unmog-
lich und im Ubrigen fiir den Prozess nachteilig wire. Worter besitzen
eine auflergewohnliche Macht. Die Werbeleute von McDonald wissen
das sehr gut. Haben Sie jemals gehort, dass in Werbetexten von einem
Mikrowellengerit, von fettreichen Nahrungsmitteln oder von tiefgefro-
renen Produkten gesprochen wird? Natiirlich nicht! Die Werbeleute
wihlen attraktive Bezeichnungen, die beim Verbraucher Wiinsche
hervorrufen; es sind Worter, die den Kunden ansprechen und sein
Interesse wecken, wie z. B. »kostlich«, »frisch«, »schnell«, »idealer
Ort fiir ein Familienfest mit Kindern«.

In einem Experiment tiber die Kraft der Worter wurden einer
Gruppe von Versuchspersonen Fotos von zwei schénen Frauen ge-
zeigt. Sie wurden aufgefordert zu sagen, welche der beiden Frauen
ihnen am besten gefiel. Die erste Erhebung gab ein 50:50 Resultat.
Dann wurde das Experiment wiederholt, wobei die Versuchspersonen
informiert wurden, dass die eine Frau Jennifer heifdt und die andere
Gertrud. Nun erhielt Jennifer 8o % der Stimmen (Bottini et al. 1994).
Worter aktivieren im Innern bestimmte Register, die mit fritheren
Erfahrungen assoziiert sind. Jedes Wort hat spezifische Ausloser. Es
miissen also Verbindungen angesprochen werden, die es dem Klienten
erlauben, an gewiinschte Handlungen und Uberlegungen anzukniip-
fen. Wenn wir also Fragen stellen wie »Fiithlen Sie sich depressiv?«,
»Haben Sie schon mal an Selbstmord gedacht?« oder auch »Worin
besteht Thr Problem?«, veranlasst dies den Klienten, sich gerade auf
das zu konzentrieren, was nicht gut lduft. Wenn Sie aber fragen »Wel-
che Veranderungen mochten Sie in Threm heutigen Leben erreichen?«
oder »Was mochten Sie gegenwirtig verbessern?«, dann wird es dem
Klienten moglich, seine Aufmerksambkeit auf das zu richten, was er
erreichen mochte, d. h. er kann »proaktiv« werden.

Weiter ist es so, dass Aussagen, in denen Metaphern verwendet
werden, die rechte Gehirnhilfte mehr ansprechen, wihrend eine rein
explizite Sprache sich eher an die linke Gehirnhilfte richtet (Bottini
etal. 1994; Brownell et al. 1990, Faust a. Weisper 2000). Diese Infor-
mation ist unter der Annahme wichtig, dass dabei tausende Neuronen
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Die Grundlagen der Impact-Techniken

aktiviert und miteinander in Verbindung gebracht werden, was wieder-
um die Gehirnleistung erhéht. Dies bewirkt eine bessere Kommunika-
tion zwischen unseren Sinnesorganen und den kortikalen Bereichen
des Gehirns, wodurch die Wahrnehmung und die Interpretation der
dufleren Welt angemessener erfolgen (Isnard 1990).

Das Verbale hat eine auflergewohnliche Wirkung auf das Gedacht-
nis, aber dazu ist es erforderlich, sein volles Potenzial zu nutzen.

Zweites mnemotechnisches Prinzip:
Abstrakte Konzepte konkret machen

Was haben folgende Werbetexte gemeinsam? Ein WC-Papier wird mit
der Weichheit kleiner Kitzchen in Verbindung gebracht; eine Versi-
cherungsgesellschaft benutzt das Bild eines Elefanten als Symbol fiir
Kraft, Langlebigkeit und Wiirde; ein Hersteller von Haushaltsgeriten
zeigt einen sich langweilenden Techniker und verweist damit auf die
Zuverldssigkeit seiner Produkte. Jeder versucht, dem Verbraucher
durch konkrete Symbole abstrakte Kategorien nahe zu bringen. War-
um tun sie das? Das ist sehr einfach: Das Gehirn speichert konkrete
Informationen leichter als abstrakte. Warum sollten wir diese Erkennt-
nis nicht auch in der Arbeit mit unseren Klienten nutzen?

Als mein Sohn g Jahre alt war, sagte seine Lehrerin eines Tages im
Unterricht: Solidaritit, gegenseitiger Respekt und gute Zusammenar-
beit sind sehr wichtig. Als ich von einem Elternabend nach Hause kam,
bei dem die Lehrerin sehr viel tiber Rechtsphilosophie gesprochen
hatte, fragte ich meinen Sohn, was er unter » Solidaritit« verstehe. Ich
wusste, dass es ein neuer Begriff fiir ihn war. Er antwortete mit ernster
Miene: »Das ist ganz wichtig fiir Luisel«’ »Aber weifst du denn, was
das Wort bedeutet?«, wiederholte ich meine Frage. Er gab die gleiche
Antwort. Er hatte mit Kérper und Augen verstanden, wie bedeutsam
das Wort fiir die Lehrerin war, aber er hatte keine Ahnung, worum es
sich handelte. Ich bin dem ein wenig nachgegangen, und mir wurde
klar, dass er sich eine Bedeutung gebastelt hatte auf der Grundlage des
Wortes »solide«, das er bereits kannte. Jedes Mal, wenn die Lehrerin
von »Solidaritit« sprach, verstand mein Sohn »solide« und dass er so
»stark wie ein Eisentriger« sein miisse. Dies ist kaum forderlich fiir
erfolgreiches Lernen!

1 Anm. d. Ubers.: die Lehrerin
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Zweites mnemotechnisches Prinzip.

Als die Lehrerin feststellte, dass auch die anderen Schiiler nicht
verstanden hatten, was sie mit so viel Engagement hatte sagen wollen
(ich war erleichtert, dass es nicht allein mein Sohn war), bat sie mich,
den Schiilern durch den Einsatz von Impact-Techniken ihre Aussa-
gen verstindlicher zu machen. Ich regte an, eine Art Puzzle mit 30
Teilen einzusetzen und jedem Schiiler (sie waren 26 in der Klasse)
ein Puzzleteil zu geben; die letzten vier Teile waren fiir die Fachlehrer
bestimmt. Den Kindern machte dieses Spiel Spaf3, sie verbanden da-
mit auch »Ich kann es schaffen!«. Sie erfuhren dabei, dass jedes Teil
verschieden ist, dass es seinen richtigen Platz benétigt und dass es
richtig eingeordnet werden muss, um ein befriedigendes Ergebnis zu
erzielen. Damit war fiir die Rolle jedes Kindes eine passende Analogie
gefunden: Jedes Kind muss seinen Beitrag leisten, die Schiichternen
miissen begreifen, dass auch ihr Beitrag wichtig ist und dass das »Puz-
zleteil« des anderen respektiert werden muss, d. h., auch sein Beitrag
ist fiir das Gesamtbild erforderlich.

Diese Metapher zeigt weiter, dass es sehr unterschiedliche Teile in
einer Gesamtheit gibt. Es gibt einige, die an den Rand gehoren, die sich
lieber zuriickhalten, weil sie nicht so gerne mit vielen Menschen zu tun
haben. Dann gibt es Teile fiir die Mitte, fiir diejenigen, die immer im
Mittelpunkt stehen wollen, immer den Arm in der Luft haben, um Fra-
gen des Lehrers zu beantworten, und viele Freunde haben! Dann gibt
es noch die Seitenteile, die sich gerne den Bediirfnissen der anderen
anpassen: Die Eckteile sind ruhig, konnen aber sehr lebhaft werden,
wenn sie mit anderen, die gerne im Mittelpunkt stehen, zusammen
sind. Um eine schnelle und zuverlissige Einschitzung einer Gruppe
zu bekommen, erhilt jeder Teilnehmer ein solches Puzzleteil und wird
aufgefordert, es an der richtigen Stelle einzusetzen: Da der Kérper
nicht liigt, wird sehr schnell deutlich, welche Teilnehmer in den Mit-
telpunkt gehoren (es sind die, die beginnen), welche Randstiicke eher
im Hintergrund bleiben und wer sein Teil lieber jemandem gibt, der
zum Mittelstiick gehort und es fiir ihn einfiigt. Die Eckstiicke bleiben
sitzen und halten sich zurtick, bis sie an der Reihe sind.

Kinder nehmen die Botschaft, die sich als konkrete Ubung dar-
stellt, viel interessierter auf. Sie haben Spafl und sind umso auf-
merksamer, je mehr ihr Bediirfnis nach Bewegung akzeptiert wird:
Es reicht schon, wenn der Lehrer beispielsweise einem Schiiler, der
zu viel Raum einnimmt, sagt: »Stephan, hast du heute schon dein
Teil gelegt? Dann wire es vielleicht besser, wenn du jetzt die anderen
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Die Grundlagen der Impact-Techniken

ihre Teile hinzufiigen lisstl« Damit wird dem Kind die Moglichkeit
gegeben, Bilder und Eindriicke zu erinnern und zu verstehen, dass
es hier um die Gemeinschaft und nicht nur um sein persénliches
Anliegen geht.

Soweit zu dieser Ubung, die auch mit verschiedenen Arbeitsteams
und in einer therapeutischen Gruppe durchgefiihrt werden kann.

Ein Puzzle kann auch eingesetzt werden, um die Trennung der
Eltern zu konkretisieren. Wenn Sie z. B. einem Kind einzelne Puz-
zleteile zeigen, die nicht zueinander passen, und es auffordern, sie
zusammenzufiigen, so wird nach kurzer Zeit deutlich, dass es nicht
geht. Und wenn Sie dann das Kind fragen, welches von den zwei Tei-
len nicht in Ordnung ist oder welches zu verindern wire, dann stellt
es leicht fest, dass jedes fiir sich durchaus stimmig ist, aber dass sie
einfach nicht zusammenpassen. Und wenn Sie jetzt noch den Namen
des jeweiligen Elternteils von hinten auf diese Teilstiicke schreiben,
dann wird deutlich, dass die Eltern nicht zusammengehéren kénnen.
Sie werden irgendwo ihren Platz finden, aber verbunden mit anderen
Teilstiicken des Puzzles. Wenn Erklirungen auf diese Weise konkret
vermittelt werden, dann sind langwierige Diskussionen oft iiberfliis-
sig. Das Kind spiirt, dass es nicht dafiir verantwortlich ist, dass die
beiden Teile nicht zusammenpassen. Wihlen Sie die Teile sorgfiltig
aus, um sicherzustellen, dass sich das Teil des Kindes mit beiden
Elternteilen verbinden lisst.

Drittes mnemotechnisches Prinzip:
Nutzen der bereits bekannten Informationen

Glauben Sie, dass es fiir einen Italiener leichter ist, Spanisch zu lernen
als fiir einen Deutschen? Warum? Weil Spanisch dem Italienischen
verwandter ist? Ist es fiir einen Arzt leichter als fiir einen Fotografen,
den Beruf des Apothekers zu erlernen? Der Arzt hitte es leichter, weil
er bereits tiber Kenntnisse in diesem Bereich verfiigt. Trotz unserer
Anstrengung, die Psychologie allen zuginglich zu machen, sind die
Konzepte tiber Neurosen, Abwehrmechanismen, Projektionen und
das Uber-Ich fiir die meisten unserer Klienten, insbesondere fiir die
jingeren, sehr undurchsichtig und fremd. Wenn Sie hingegen eine
Ubung machen, bei der bereits bekannte Informationen verwendet
werden, dann 16sen Sie implizit eine Fiille kognitiver, emotionaler,
visueller, kinisthetischer Reaktionen aus, oft ohne dass der Klient es
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Drittes mnemotechnisches Prinzip

bemerkt. Er 6ffnet sich leichter, und es gelingt eine bessere Bearbei-
tung der jeweiligen Botschaft. Fillt es Thnen denn nicht auch leichter,
mit einer Gabel statt mit Stibchen zu essen? Viele von uns lehnen es
ab, mit Stibchen zu essen, genauso lehnen manche die Psychotherapie
ab, wenn die mnestischen Fihigkeiten des Klienten unberticksichtigt
bleiben.

Der Impact-Therapeut bemiiht sich unablissig, die » Datenbank«
seines Klienten zu ergriinden und zu nutzen, eine Beziehung aufzu-
bauen, den Widerstand zu umgehen, eine bedeutsame Uberlegung
anzuregen und Anker zu setzen, um einen inneren Prozess auszulo-
sen, der iiber das Therapiegesprich hinaus weiterwirkt.

Hier nun ein Beispiel, wie dieses Prinzip in einem therapeutischen
Rahmen genutzt werden kann, mit Menschen, die nicht bereit sind,
ihre bedriickenden Erfahrungen mit anderen zu teilen (Traumata, se-
xueller Missbrauch, physische und psychische Einschiichterung etc.).
Nehmen Sie einen randvollen Miillsack und verschliefRen Sie ihn mit
einer Schnur. Lassen Sie nun die Teilnehmer diesen Sack mitall seinen
Gertlichen 6ffnen und stellen Sie folgende Frage: »Glauben Sie, dass
dieser Sack mit seinen unangenehmen Geriichen nach einiger Zeit
weniger oder intensiver stinken wird? Méchten Sie einen Miillsack
mit all den schlechten Erinnerungen dauernd mit sich herumtragen?
Oder gibt es vielleicht sogar mehrere Sicke? Haben Sie vielleicht fest-
gestellt, dass andere gemerkt haben, dass Sie anders geworden sind,
und dass man es spiiren kann, dass Sie nicht gliicklich sind?« Es wire
einfach, ein langes Gesprich dariiber zu fithren und diese Metapher
auszuschopfen. Die Klienten, insbesondere die jiingeren, verstehen
hiufig tiberhaupt nichts von posttraumatischen Belastungsstérungen,
aber sie wissen sehr gut, was mit einem Miillsack gemeint ist. Indem
Sie dieses Wissen nutzen, ermdglichen Sie es ihnen, sich besser zu
verstehen und gleichzeitig zu erkennen, wie wichtig es ist, den inne-
ren Miilleimer zu leeren!

Das Konzept der »Utilisierung« von Milton H. Erickson greift
dieses Prinzip auf. Er benutzte das Alltagsgeschehen seiner Klien-
ten, betrachtete alles auf eine neue Weise, erleichterte dadurch die
Therapeuten-Klienten-Beziehung, verringerte den Widerstand und
gab so wichtige Impulse fiir den therapeutischen Prozess. In der
Impact-Therapie »benutzen« wir Gegenstinde des Alltags mit dem
gleichen Ziel.
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Die Grundlagen der Impact-Techniken

Viertes mnemotechnisches Prinzip: Emotionen auslésen

Das Gedichtnis ist direkt mit den Gefiithlen verbunden. Erinnern Sie
sich noch daran, wo Sie am 11. September 2001 gewesen sind? Wann
und wie haben Sie von dem terroristischen Attentat in New York erfah-
ren? Augenblicke im Leben des Menschen, wie z. B. die Geburt eines
Kindes, der Tod eines Angehérigen oder eine wichtige Beférderung,
sind fiir immer in unser Gedichtnis eingegraben, weil sie mit starken
Emotionen verbunden sind. Die Emotion férdert nicht nur die schnelle
Aufnahme der Information, sondern auch ihre Dauerhaftigkeit.

Es gibt unterschiedliche Mdglichkeiten, das mnemotechnische
Prinzip in der Psychotherapie anzuwenden. Wie bereits erwihnt, geht
es zunichst darum, ein dem Klienten bekanntes und fiir ihn emotio-
nal bedeutsames Objekt zu verwenden. Dadurch erfolgt eine aufler-
gewohnliche Beschleunigung des Prozesses. Beispielsweise wenn
Sie einen Kasten Bier auf einen Stuhl stellen, um den Alkoholismus
eines Elternteils zu verdeutlichen; wenn Sie Bonbons auf einen Stuhl
legen, um die padophile Neigung eines Erwachsenen darzustellen; den
Lieblingsbleistift eines Jugendlichen als Symbol fiir seine Bereitschaft
benutzen, sich mehr Zeit fiir die Schularbeiten zu nehmen; das Foto
einer Familienfeier verwenden, um trotz Schwierigkeiten wieder mit
den guten Seiten des Lebens Kontakt aufzunehmen, etc. Jeder besitzt
Gegenstinde, die mit intensiven Gefiithlen verbunden sind.

Bitten Sie den Klienten, Thnen mit Gefiihlen besetzte Objekte zu
nennen. Indem Sie ihn dazu auffordern, stellen sich zwangsliufig
tiefe Gefiihle und innere Bilder ein, und der Kérper und sein ganzes
Selbst sind impliziert. Einem meiner Klienten war ein Bein amputiert
worden, und es konnte keine Prothese befestigt werden. Er nahm
eine leere Bierflasche, drehte sie um, so dass sie nur noch durch den
Flaschenhals gehalten wurde, und umschrieb damit seine aktuelle
Situation. Dieses einfache Bild war so stark, dass ihm die Trinen in die
Augen stiegen: Nur noch auf einem Bein stehen kénnen, von einem
geringen Stofl umgeworfen werden kénnen. Es folgte eine eingehende
und ausfithrliche Exploration seiner heutigen Situation.

Symbole sind stark, sie haben oft mehr Kraft als tausend Worter,
sie setzen Gedanken, Vorstellungen und Gefiihle verdichtet um.
Lassen Sie Thre Klienten eigene Symbole finden, und Sie werden
uiberrascht sein, wie leicht sie an den Kern der Probleme gelangen.
Erleichtern Sie es ithnen, ihr Erleben zum Ausdruck zu bringen, indem
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Sie ihnen etwas in die Hand geben, das sie formen, bewegen und
gestalten konnen. Wenn es sich z. B. um ein 7-jdhriges Kind handelt,
konnen Sie ihm Monopoly-Geld oder Spielkarten geben und es auf-
fordern, symbolisch sein Verhalten zu quantifizieren. Das Kind hat
beispielsweise seinen Freund geschlagen, und Sie fragen es: Ist es wie
ein Herz-Ass oder wie eine Pik-Drei? Ist es wie ein Euro, wie hundert
Euro oder wie 500 Euro? Wenn Sie ihm die Ubung gut beschreiben,
wird das Gesprich zu einem Spiel, bei dem Sie vieles iiber Ihren Kli-
enten in Erfahrung bringen. Haben Sie den Eindruck, dass diese Art
der Begegnung mehr Wirkung hat als das reine Gesprach? Dies wird
zwangsldufig mehr sein, denn Sie haben vier der oben beschriebenen
Mnemotechniken zur Anwendung gebracht.

Es gibt mindestens zwei weitere Moglichkeiten, Gefiihle wahrend
des therapeutischen Prozesses anzusprechen. Die erste Moglichkeit
besteht darin, die Situation zu dramatisieren, die Angelegenheit auszu-
weiten. Wenn sich ein Klient z. B. sehr von einem Problem eingenom-
men fiihlt (Scheidung der Eltern, Drogen, korperliche Behinderung,
Schulversagen, Liebeskummer etc.), dann schreiben Sie den Begriff
auf einen braunen Karton (die hintere Seite von Briefblocken, etwas
sehr Alltdgliches, das man nach Gebrauch wegwirft). Nun fordern Sie
ihn auf, diesen Karton mit beiden Hinden nahe an sein Gesicht zu
halten, fingerbreit vor seine Nase, so dass er nichts anderes als dieses
Wort auf dem Karton sehen kann. Versuchen Sie jetzt, ihm andere
Gegenstinde zu zeigen, die er natiirlich nicht sehen kann, weil er den
Karton vor den Augen hat. Sehr schnell entsteht bei ihm Frustration
dartiber, dass er alles andere nicht wahrnehmen kann, da sein Ge-
sichtsfeld eingeengt ist. Je mehr es dem Klienten gelingt, Distanz zu
nehmen, d. h. den Karton nach und nach weiter von seinem Gesicht
wegzubewegen, umso mehr wird er sich entlastet fithlen, weil sein
Blick nicht mehr durch die rdumliche Beengtheit eingeschrinkt ist.
Vielleicht wird er sogar, mit einem tiefen Atemzug, von dem Problem
Abstand nehmen konnen.

Eine andere Moglichkeit, die Gefiihle des Klienten anzusprechen,
besteht darin, Kodierungen vorzunehmen. Lassen Sie es mich erkli-
ren: Unser Gehirn reagiert auf eigentiimliche Weise. Das menschliche
Wesen besteht aus Gewohnheiten. 95 % unserer Reaktionen sind durch
vorausgegangene Erfahrungen automatisiert (Smith 1996). Das be-
deutet, dass bestimmte Stimuli voraussehbare Reaktionen auslosen.
Haben Sie z. B. nicht auch mit Threm Partner oder Ihrer Partnerin
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freundliche Kosenamen eingefiihrt wie »mein Schatz«, »mein Lieber,
meine Liebe«, »mein Miuschen, Hischen«? Vielleicht betiteln Sie
auch Thren Sohn oder Thre Tochter, Thr Haustier, [hren Kollegen, Thre
Schwester auf dhnliche Weise? Wenn wir nun davon ausgehen, dass
Thr Gehirn die affektiven Codes gespeichert hat, dann erfolgt eine
spontane Anniherung. Zweifeln Sie daran? Das ist normal, denn die
meiste Zeit erfolgen solche Reaktionen rein automatisch. Sie sind sich
dessen nicht einmal bewusst.

Versuchen Sie jetzt einmal, an eine fremde Person zu denken, die
Thnen auf eine offenherzige Weise einen netten Spitznamen gegeben
hat. Konnten Sie dadurch leichter eine freundschaftliche und vielleicht
sogar eine Liebesbeziehung zu dieser Person aufbauen? Solche Codes
lassen uns manchmal auf erstaunlich fremdartige Weise reagieren.
Hier ein weiteres Beispiel: Mein Schwager ist Polizist. Wir fuhren
gemeinsam in seinem Wagen und wurden wegen Geschwindigkeits-
iibertretung angehalten. Der Polizist fragte nach dem Fiithrerschein, er
kannte meinen Schwager nicht. Alle beide besafen ein Dienstgradab-
zeichen, sozusagen ihr Erkennungszeichen. Nachdem mein Schwager
es ihm gezeigt hatte, erkannten sie sich sogleich als Verbtindete. Es
gab keine Anzeige, denn sie hatten einen gemeinsamen Code.

Ein anderes Beispiel: Seit langem fahre ich in den Schulferien
mit meinem Sohn nach Kuba. Im letzten Jahr, als ich mit Jordane am
Strand war und wir uns unterhielten, kam plétzlich jemand hinzu:
»He! Salut! Kommt ihr aus Quebec?«, fragte dieser Fremde auf ver-
traute Weise. Er hatte einen Code erkannt, denn wir sprachen in dem
spanisch sprechenden Umfeld den Dialekt von Quebec. Niemals hitte
uns diese Person zu Hause so kameradschaftlich angesprochen. Auch
hier schuf der gemeinsame Code eine Annidherung.

Jedes Mal, wenn Sie in der Therapie einen Gegenstand benutzen
und eine Biithne aufbauen, entsteht zwischen Thnen und Threm Kli-
enten eine Art Code. Arbeiten Sie moglichst oft damit. Anstatt ein
schiichternes Kind aufzufordern, seine Meinung zu duflern, fragen
Sie es ganz einfach, ob es sein »Puzzleteil« heute schon eingesetzt
hat. Geben Sie ihm einen Styroporbecher mit nach Hause, um damit
an den Inhalt der Stunde zu erinnern und um die Bindung bis zur
Sitzung in der nichsten Woche aufrechtzuerhalten. Setzen Sie die in
der Therapie entstandenen Codes regelmiflig ein. Sie sind immer
wieder ein wichtiger Teil Ihrer Botschaft. Es entsteht eine einzigartige
Sprache, die an unsere Person gebunden ist und die niemand sonst
versteht. Wir werden Komplizen und sind uns daher sehr nahe.
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