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Man kann nicht nicht kommunizieren (&

,Man kann nicht nicht

kommunizieren.”

(Paul Watzlawik: Menschliche Kommunikation)




Die vier Seiten einer Nachricht @Y ioemeer

Selbstoffenbarung
Was fur ein Mensch ist
das? Was ist zur Zeit
mit ihm los?

Beziehung
Wie steht der Sender
zu mir? Wie fuhle ich
mich behandelt?

Appell

Sfxchinhalt Was soll ich nun tun
Wie ist er zu (nachdem ich die Info
verstehen?

erhalten habe)?

Quelle: Schulz von Thun
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Nachrichten konnen verschiedene Intentionen tragen @ e
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,Du, die Ampel ist griin!” I @




Aktiv zuhéren DY s

Schon Johann Wolfgang Goethe

meinte zutreffend:

,oprechen ist ein Bedurfnis,

zuhoren eine Kunst.”



Einstellung zum Gesprachspartner @ e

%W
Zuwendung

e dem Gesprachspartner positive Einstellungen

entgegenbringen

e den Gesprachspartner grundsatzlich bejahen

Interesse

e sich echt fur den Gesprachspartner als Mensch interessieren

e sich fur seine Hintergrinde und Gefuhle interessieren

Wohlwollen

e sich selbst zuruckstellen

e sich ganz auf den Gesprachspartner einstellen

e ganz beim Gesprachspartner sein



Aktives Zuhoren — Die 4 Bausteine & Techniken @

[]JWahrnehmungsebene —
Prasenz zeigen

* Ausreden lassen
* Blickkontakt halten
« Signale geben (Mhm, Nicken)
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anhaltsebene — Verstehen, was ge
wird

 Spiegeln / Paraphrasieren
» Zusammenfassen wesentlicher Punkte

sag

* Vertiefende Fragen stellen
* Emotionen ansprechen

4Beziehungsebene — Vertrauen

schaffen

 Statements / Ich-Botschaften
* Verstandnis ausdricken




Aktiv zuhoren
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Aussage des Senders:

Was hat mein Gesprachspartner
gesagt?

Versteckte Botschaft des
Senders:

Was hat mein Gesprachspartner
gemeint?

_Z FAMILIEN
b UNTERNEHMER

S| Zielstellung des Senders:
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Welches Ziel will mein
Gesprachspartner erreichen?

Mein Beitrag zur Zielerreichung:

N Was kann ich als Empfanger der
) Botschaft zur Zielerreichung
beitragen?




Die 6 Hute des kreativen Denkens @ P

Zahlen,
Daten,
Es gibt nichts Fakten ,
Gutes, aulBer Ziele
man tut es
. Thema
Gewinner
denken in / Emotionen
Moglichkeiten (good & bad
l C Vibratio“Z

konnten
wir scheitern?




Die vier Felder einer Beziehung @Y iremeses

Erlauterung der Felder:
Sachlich klar Sachlich unklar

*Plus/Plus: Gute Beziehung, klare gemeinsame
Ziele -

i . ideal fur Entwicklung & Kooperation.
Emotional | p|,s/Minus Plus/Plus 'deal ur Entwickiung P

stabil w .
(I6sbar) (Optimal) *Plus/Minus: Gute Beziehung, aber

unterschiedliche Sicht auf Inhalte — durch
Kommunikation losbar.

Emotional Minus/Minus Minus/Plus -I\lllllnus{PIus: Vertrau?n gest(.)rt, c.>bwohl inhaltlich
gestort ( heitert) (kritisch) Einigkeit herrscht — FUhrung ist hier besonders
gesc herausgefordert.

*Minus/Minus: Weder Beziehung noch Sachebene
stimmen — Zusammenarbeit kaum maoglich.



Die Transaktionsanalyse @ D

DIE TRANSAKTIONSANALYSE

_ -

///Ich b'in oI; .
\ Du bist ok. Klnd_ Ich

)

Eltern-Ich

Erwachsenen-
Ich



Die Transaktionsanalyse

TRANSAKTIONSANALYSE

Erwachsenen- * Erwachsenen-
Iich : Ich

Kind- Kind-
Ich Ich
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Eltern-ich (normativ oder flrsorglich):
- Normativ: Regeln, Kritik, Autoritat, Bevormundung
- Farsorglich: Schutz, Unterstitzung, Ermutigung

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

Kind-ich (angepasst oder frei):
- Angepasst: Gehorsam, Unsicherheit, Riucksicht
- Frei: Kreativitat, Spontanitat, Freude, Spal}




Beispiel Transaktionsanalyse @ D

Eltern-lch Eltern-Ich
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Erwachsenen- Erwachsenen-
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Im Schrank unter

E R dem Waschbecken E R

Kind-lch Kind-lch

KI KI



Das Egogramm — grafisch dargestelit @ Eﬁﬁ“ﬁzgiiiﬁ“m@

kritisches fursorgliches

Eltern-Ich

Erwachsenen-Ich

freies

angepasstes

Kind-Ich

Obelix
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Der Aufbau eines Egogramms (Y| uymenesven

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

Die drei Haupt-lch-Zustinde:

Eltern-Ich (E) Erwachsenen-ich (A) Kind-Ich (K)

+Kritisches Eltern-Ich: bewertet, kontrolliert, weist auf -Rationales Denken: sachlich, objektiv, *Freiheitsliebendes Kind-Ich: spontan, kreativ,
faktenbasiert ieri

Regeln hin neugierg
*Fokus: Analyse von Informationen, logische . ind-Ich:

Fiirsorgliches Eltern-Ich: unterstutzt, ermutigt, . y 9 A"ngepasstes Kind-Ich: angepasst, gehorsam,
Entscheidungen Riicksicht auf andere

sorgt fur andere A - .

9 *Beispiel: ,Wenn wir die Daten vergleichen, *Fokus: Emotionen, Wiinsche, Bediirfnisse
*Fokus: Werte, Normen, Regeln zeigt sich...”

*Beispiel: ,Ich habe Lust, etwas Neues
*Beispiel: ,Du solltest pinktlich sein.” auszuprobieren.*

Darstellung im Egogramm:

- Jeder Ich-Zustand wird als Balken oder Kreisanteil dargestellt.
- Hoéhe/Lange des Balkens zeigt die Starke oder Aktivitat des Ich-Zustands.
- Uber- oder Unterreprasentanz kann sofort sichtbar gemacht werden.
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Die Nutzung eines Egogramms (Y | Loreneriver

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

Hauptanwendungen:

Selbstwahrnehmung Analyse der Kommunikationsmuster
- Welche Ich-Zustande sind besonders stark oder - In Gesprachen oder Meetings erkennen, welcher
schwach? Ich-Zustand aktiviert wird
- Wie beeinflussen sie mein Verhalten? - Uber- oder Unterreprasentanz erkennen
Balance entwickeln Personliche Entwicklung

- Unterreprasentierte Ich-Zustdnde bewusst aktivieren - Eigene Starken gezielt einsetzen
- Uberreprasentierte Ich-Zustéande ggf. zurlicknehmen - Risiken der Uberreprasentanz minimieren
- Ziel: flexiblere und effektivere Kommunikation - Persénliche Mallnahmen planen (z. B. Rollenspiele,

Feedback einholen)
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Spiele der Erwachsenen — Kommunikationsfallen erkennen &) P i

Lust Leid

BEWUSSTSEIN
EINSTELLUNG

VERHALTEN



Spiele der Erwachsenen — typische Kommunikationsmuster

Die 5 Spiele der Erwachsenen — und wie wir sie erkennen

Spiel

Typisches Verhalten / Haltung

Wirkung / Risiko
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Ausweg

Ll ., Wer hat recht?“

Diskussion um Wahrheit oder
Uberlegenheit.

Machtkampfe, Rechtfertigung, kein
Fortschritt.

Perspektivenwechsel, Fokus auf
gemeinsames Ziel.

L1 . Wer ist schuld?“

Suche nach Verantwortlichen statt
nach Losungen.

Defensive, Angst vor Fehlern,
Stillstand.

Verantwortung teilen, nach vorne
denken: ,,Was lernen wir daraus?”

L] ,Ja, aber...”

Oberflachliche Zustimmung, dann
sofortige Relativierung.

Blockiert Kreativitat und
Veranderung.

Stattdessen: ,Ja, und...”“—Ideen
aufnehmen und weiterdenken.

.. ,Man miisste, man sollte...”

Unverbindliches Reden liber
Aufgaben ohne Eigenverantwortung.

Keine Umsetzung, Verantwortung
wird abgeschoben.

Konkrete Ich-Aussagen: ,Ich
werde...”

[} ,Rabattmarken kleben“

Alte Krankungen oder
Enttauschungen sammeln, bis sie
explosiv entladen werden.

Beziehungsspannungen, Misstrauen.

Emotionen zeitnah ansprechen,
Klarung suchen.




Unterschied zwischen Gewinner und Verlierer

Der Gewinner
alias der Flowfinder

hilft anoll‘eren'& sammelt Erfahrungen
unterstutzt sie i

bildet sich weiter

teilt sein Wissen
mit anderen ’

Ubernimmt
ist glucklich und Verantwortung

empfindet Dankbarkeit

folgt seiner

redet Uber Ideen & Leldensehaft

Moglichkeiten

feiert die Siege
anderer

nimmt Chancen wahr
& riskiert Dinge

achtet auf
seine Gesundheit

ist selbstbewusst &
glaubt an sich

setzt Ziele & hat eine
Lebensvision

Der Verlierer

hat Angst vor Veranderung

ware in Wahrheit
lieber jmd. anders

ist unzufrieden,
norgelt & lastert

hofft heimlich, dass
andere scheitern

ist faul
& unproduktiv

wirft sofort das Handtuch
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redet Uber andere
Menschen & Probleme

hasst seinen Job

achtet nicht auf
seine Gesundheit

hat keine Ziele &
keine Lebensvision

wirft das Handtuch

gibt anderen die Schulc
flr seine Fehler

ist launisch, aufbrausend

& stur




Sprachmuster von Gewinnern und Verlierern

Der Gewinner sagt/denkt

Der Verlierer sagt/denkt

Es mag schwierig sein, aber es ist mdglich

Es mag madglich sein, aber es ist schwierig

Ja, und...

Ja, aber...

Wie kdnnen wir es |6sen?

Warum geht das nicht?

Ich bin Teil einer Losung

Ich bin Teil eines Problems

Mein Glas ist halb voll

Mein Glas ist halb leer

Wie kdnnen wir das schaffen?

Warum klappt das nie?

Ich lerne aus Fehlern

Das ist unfair

Ich entscheide mich zu handeln

Ich kann ja sowieso nichts andern

Ich hére zu, um zu verstehen

Ich warte, bis ich recht bekomme

Ich denke in Moéglichkeiten

Ich sehe nur Probleme

Ich nutze Feedback als Chance

Ich nehme Kritik persénlich

Ich bin bereit zu lernen

Ich wei3 schon alles besser
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Die Welt entsteht im
Auge des Betrachters,
also kommt es auf die

Haltung an.
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Das Drama Dreieck (nach S. Karpman) (Y| pgemyenver

Verfolger — Retter

Ubt Kritik, verbessert Angstgebundene, hilft immer, springt ein, trostet &
(ungefragt), setzt herab, dramatische denkt fur andere (ungefragt)
- I (W | LUt 1 © \ ‘:}\‘, \\j
macht Vorwurfe \Dy—n amik

Thema: Selbstgerechtigkeit
Abwertung: Losungskompetenz der
anderen, eigenes Nahe-Bedurfnis
TA-Konzepte: Ich-Zustand*
-fEL; Grundposition +/-

Thema: Kritik & Anklage
Abwertung: Wert & Wurde, Fahigkeiten
der anderen, BedUrfnis nach Nahe
TA-Konzepte: Ich-Zustand*

-kEL; Grundposition +/-

Opfer

hilflos, verzweifelt, schichtern & scheinbar unwissend,

devot, fuhlt sich ungerecht behandelt

Thema: Ablehnung & Hilflosigkeit
Abwertung: eigene Losungskompetenz
TA-Konzepte: Ich-Zustand* -aK; Grundposition +/-

*Funktionsmodell
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Die Rollen im Uberblick &N sy

Rolle Typisches Verhalten Wirkung/Risiko

Opfer Hilflos, Gberfordert, klagt Machtlosigkeit, Abhangigkeit

Ubernimmt Verantwortung, gibt

Retter ungefragt Hilfe

Uberlastung, Aufdrangen

Konflikt, Widerstand,
Schuldzuweisung

Verfolger/Téiter Kritisiert, droht , kontrolliert




Das ,,Z-Modell* @Y e

Verhalten

ra
Haltung e




Die Change Klima Kurve @ D

Moral Forming Storming Norming Performing

Integrieren

Vorahnung
Ausprobieren

Akzeptanz

Einsicht

Verneinung

> Zeit




Das Change-Haus-Modell @ AT

Das Vier-Zimmer,,Change-Haus”

Das Zimmer RS, Zimer
————— — ,
| Die der Zufriedenheit der Wiedergebury)
Sonnen- 5 Erneuerung
Lterrasse | I
Das Zimmer Das Zimmer —_—— e —
der Verweigerung der Verwirrung | pie |
Hintertur '
Das Verweigerungs-Verlies Das Paralyse-Loch
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F.U.N. Das Familien-
Unternehmer-Netzwerk GmbH
Imkerweg 21

90562 Heroldsberg

Telefon: (+49) 160 337 94 66
office@arnoldweissman.de

www.familien-unternehmer-akademie.
de
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