


Man kann nicht nicht kommunizieren



Die vier Seiten einer Nachricht

Quelle: Schulz von Thun 



Nachrichten können verschiedene Intentionen tragen

„Du, die Ampel ist grün!“



Schon Johann Wolfgang Goethe

meinte zutreffend:

„Sprechen ist ein Bedürfnis,

 zuhören eine Kunst.“

Aktiv zuhören



Einstellung zum Gesprächspartner

Zuwendung

● dem Gesprächspartner positive Einstellungen 

entgegenbringen

● den Gesprächspartner grundsätzlich bejahen

Interesse

● sich echt für den Gesprächspartner als Mensch interessieren

● sich für seine Hintergründe und Gefühle interessieren

Wohlwollen

● sich selbst zurückstellen

● sich ganz auf den Gesprächspartner einstellen

● ganz beim Gesprächspartner sein



1⃣ Wahrnehmungsebene – 
Präsenz zeigen

• Ausreden lassen
• Blickkontakt halten
• Signale geben (Mhm, Nicken)

Aktives Zuhören – Die 4 Bausteine & Techniken

2⃣ Inhaltsebene – Verstehen, was gesagt 
wird
• Spiegeln / Paraphrasieren
• Zusammenfassen wesentlicher Punkte

3⃣ Bedeutungsebene – Hinterfragen 
& Vertiefen
• Vertiefende Fragen stellen
• Emotionen ansprechen

4⃣ Beziehungsebene – Vertrauen 
schaffen
• Statements / Ich-Botschaften
• Verständnis ausdrücken



Aktiv zuhören

Aussage des Senders:
Was hat mein Gesprächspartner 
gesagt?

Versteckte Botschaft des 
Senders:
Was hat mein Gesprächspartner 
gemeint?

Zielstellung des Senders:
Welches Ziel will mein 
Gesprächspartner erreichen?

Mein Beitrag zur Zielerreichung:
Was kann ich als Empfänger der 
Botschaft zur Zielerreichung 
beitragen?



Die 6 Hüte des kreativen Denkens



Die vier Felder einer Beziehung
Erläuterung der Felder:

•Plus/Plus: Gute Beziehung, klare gemeinsame 
Ziele -
ideal für Entwicklung & Kooperation.

•Plus/Minus: Gute Beziehung, aber 
unterschiedliche Sicht auf Inhalte – durch 
Kommunikation lösbar.

•Minus/Plus: Vertrauen gestört, obwohl inhaltlich 
Einigkeit herrscht – Führung ist hier besonders 
herausgefordert.

•Minus/Minus: Weder Beziehung noch Sachebene 
stimmen – Zusammenarbeit kaum möglich.



Die Transaktionsanalyse



Die Transaktionsanalyse

Eltern-ich (normativ oder fürsorglich):
- Normativ: Regeln, Kritik, Autorität, Bevormundung
- Fürsorglich: Schutz, Unterstützung, Ermutigung

Erwachsenen-ich:
- Rational, sachlich, reflektiert, konstuktiv 
- Analysiert Informationen und trifft logische 

Entscheidungen

Kind-ich (angepasst oder frei):
- Angepasst: Gehorsam, Unsicherheit, Rücksicht
- Frei: Kreativität, Spontanität, Freude, Spaß



Beispiel Transaktionsanalyse



Das Egogramm – grafisch dargestellt



Ein Egogramm ist ein Modell zur Selbstanalyse von Ich-Zuständen und basiert auf der Transaktionsanalyse von Eric Berne. Es zeigt, wie verschiedene 
Anteile der Persönlichkeit in Kommunikation und Verhalten verteilt sind.

Die drei Haupt-Ich-Zustände:

Eltern-Ich (E)

•Kritisches Eltern-Ich: bewertet, kontrolliert, weist auf 

Regeln hin

•Fürsorgliches Eltern-Ich: unterstützt, ermutigt,

 sorgt für andere

•Fokus: Werte, Normen, Regeln

•Beispiel: „Du solltest pünktlich sein.“

Der Aufbau eines Egogramms 

Erwachsenen-Ich (A)

•Rationales Denken: sachlich, objektiv, 
faktenbasiert

•Fokus: Analyse von Informationen, logische 
Entscheidungen

•Beispiel: „Wenn wir die Daten vergleichen, 
zeigt sich…“

Kind-Ich (K)

•Freiheitsliebendes Kind-Ich: spontan, kreativ, 
neugierig

•Angepasstes Kind-Ich: angepasst, gehorsam, 
Rücksicht auf andere

•Fokus: Emotionen, Wünsche, Bedürfnisse

•Beispiel: „Ich habe Lust, etwas Neues 
auszuprobieren.“

Darstellung im Egogramm:

- Jeder Ich-Zustand wird als Balken oder Kreisanteil dargestellt.
- Höhe/Länge des Balkens zeigt die Stärke oder Aktivität des Ich-Zustands.
- Über- oder Unterrepräsentanz kann sofort sichtbar gemacht werden.



Das Egogramm wird genutzt, um die eigene Persönlichkeit und Kommunikationsmuster zu reflektieren.

Hauptanwendungen:

Die Nutzung eines Egogramms 

Selbstwahrnehmung

- Welche Ich-Zustände sind besonders stark oder 
schwach?

- Wie beeinflussen sie mein Verhalten?

Analyse der Kommunikationsmuster

- In Gesprächen oder Meetings erkennen, welcher 
Ich-Zustand aktiviert wird

- Über- oder Unterrepräsentanz erkennen

Balance entwickeln

- Unterrepräsentierte Ich-Zustände bewusst aktivieren
- Überrepräsentierte Ich-Zustände ggf. zurücknehmen
- Ziel: flexiblere und effektivere Kommunikation

Persönliche Entwicklung

- Eigene Stärken gezielt einsetzen
- Risiken der Überrepräsentanz minimieren
- Persönliche Maßnahmen planen (z. B. Rollenspiele, 

Feedback einholen)



Spiele der Erwachsenen – Kommunikationsfallen erkennen



Spiele der Erwachsenen – typische Kommunikationsmuster

Die 5 Spiele der Erwachsenen – und wie wir sie erkennen



Unterschied zwischen Gewinner und Verlierer



Sprachmuster von Gewinnern und Verlierern



Das Drama Dreieck (nach S. Karpman)



Die Rollen im Überblick



Das „Z-Modell“ 



Die Change Klima Kurve



Das Change-Haus-Modell
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