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Was ist Transaktionsanalyse?

Viel, viel mehr, als der Name ausdruckt!

Es ist ein komplexes, umfangreiches Konzept von Neo-Freudianern entwickelt, die dem Begrtinder E. Berne folgend,
Psychologie verstandlich gemacht haben und durch treffende Bezeichnungen den Nagel auf den Kopf zu treffen trachten.
Damit wird Verstandnis und Sprachgleichheit zwischen Arzt und Patient, Trainer und Klient hergestellt. Psychologie wird
verstandlich, ja einsichtig und verliert den Mantel der Geheimwissenschatft.

Warum ist Transaktionsanalyse im Management und in Organisationen anwendbar?

Wenn es im Krankheitsfall als gemeinsame Sprache anwendbar ist, warum dann nicht zwischen Gesunden?

Denn, die Probleme im Leben und Wirken von Menschen fulR3en immer auf einem bil3chen
SZuviel*
oder

»<Zuwenig“!!
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Bausteine der Transaktionsanalyse

| Ich-Zustande Il Transaktionsanalyse [1l Streicheleinheiten
IV Zeitgestaltung V. Grundposition VI Antreiber & Miniskript
O aoter “pasoviat
\ PL(ZE)Séjr?s”scl?r?pst XI Symbiose Xl Veranderungsvertrag

Ein wirkliches Fundament zur L6sung menschlicher
Probleme
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Bausteine der Transaktionsanalyse: | Ich-Zustande

| Ich-Zustande

Mit Hilfe der Ich-Zustande wird die Personlichkeitsstruktur ~ von Menschen tberzeugend
und einpragsam beschrieben. Gleichfalls liefert sie Ansatzpunkte, Besonderheiten und
Eigenarten von Menschen zu beschreiben und auf Menschen einzuwirken.
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Das Modell der ICH - Zustande

Eltern-Ich-Zustand: Ist das Verhalten,
Denken und Fuhlen, das von Eltern
und anderen Respektspersonen uber-
nommen worden ist

Erwachsen-Ich-Zustand: Ist das Ver-
halten, Denken und Fuhlen, das direkt
auf das Hier und Jetzt reagiert

Kind-lch-Zustand: Ist das Verhalten und
Fuhlen, das aus der Kindheit herriihrt und
jetzt, hier und heute, wieder ablauft
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Lebenskonzept, Grundnormen und besondere Merkmale d

Lebenskonzept:

Grundstreben:

Besondere
Merkmale:

er Ich-Zustande

/Eltern-lch-Zustand A /Erwachsenen-lch- A /Kindheits—lch—Zustand A

Zustand _ }

Angelerntes Gedachtes Emgefuhltes Lebens-

Lebenskonzept : Lebenskonzept: konzept: _

Besteht aus Gebrauchsan- . Quelle und Sitz der

) . Zentrum der: Gefiihle

welsur’]gen”, ‘:\,N.'e ”_“a.”’s,, 1. Datenverarbeitung '

macht’, Was_ richtig ist’, 2. Wahrscheinlichkeits-

was “falsch ist”, Quelle abschétzung

automatischer Werturteile. 3. Entscheidungsfindung
Als leistungsfahig geachtet o :

Es “richtig” zu machen, und weger?gutergEgntschei- einzig und allein

“auf der Hohe sein” dungen anerkannt zu wer- nach Zuwendung!
den.
Datenverarbeitung nurim 3y .

Speicher sozialer T g Mochte_unmlttelbar_e

Kontrollen und T Sl bewuB:t daR es Ergebnlss_e, G_arantlen

emotionaler Normen; e EarErie fur Erfolg oder C_BeW|Bhe_|te_n,

“Du sollst™/“Du sollst gibt, daR es nur eine sofortlge?. Be_frledlgu_ng

nicht”-Aufzeichnungen; besiimmte Wahrschein- der Bedurfnisse - viel

Gewissen. lichkeit fir Erfolg oder NELL? WEIE AU S UTE
MiRerfolg gibt. ezl

- AN AN /
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Das Funktionsmodell der Transaktionsanalyse

fEl

rak

fakK

KEI

fK

farsorgliches Eltern-Ich
kritisches Eltern-Ich

Erwachsenen-ich

rebellisches angepaldtes Kind-Ich
flgsames angepaldtes Kind-Ich
freies Kind-Ich
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Die sachinhaltsbezogene Diagnose:

Wenn jemand sagt:

Deutet das hin auf:

.Nehmen Sie das nicht so tragisch, jeder hat schon einmal einen Fehler gemacht.”
.Ich sehe, Sie strengen sich mit der Arbeit sehr an, gibt es Ihrer Meinung einen

anderen Weg?*

fEl - frsorgliches Eltern-Ich

,Gibt man einem den kleinen Finger, dann nimmt er gleich die ganze Hand!*

»Mit mehr Disziplin und Einsatz kdme da etwas mehr heraus!”

KEI - kritisches Eltern-Ich

»Ich kann ruhig und sachlich bleiben, wenn andere sich in ihren Emotionen
verstricken.” ,Wenn ich einem Problem begegne, priife ich die Risiken und

Chancen ab und versuche dann eine Lésung zu finden.”

Er - Erwachsenen-Ich

.Ich kdnnte aus der Haut fahren, so argere ich mich tber....! .Die immer wieder

unzéhligen Besserwisser kann ich nicht ertragen!”

raK — rebellisches angepaldtes
Kind-Ich

.immer ich, immer bleibt alles an mir hangen!” ,Mir gelingt nie etwas!“ ,Alle

anderen haben einen Computer, blof3 ich nicht!®

faK — fllgsames angepalites
Kind-Ich

~Skifahren ist schon!* ,Wenn ich im Lotto gewinne, mache ich erst einmal eine

grol3e Reise, dann lade ich das ganze Haus zum Bier ein, ...!"

fK - freies Kind-Ich
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,Der Radiergummifall®

(Rundschreiben zum Verbrauch von Radiergummi)
Betreff: MiBbrauchlicher Verbrauch von Radiergummi

Im Zuge der routinemaligen Kontrolle hat die interne Revision festgestellt, dal? der Verbrauch von Radiergummi
in unserem Hause den Faktor 3 erreicht hat, d.h. jeder Mitarbeiter verbraucht pro Jahr drei Radiergummi. Soviel

wird nicht radiert!
Wenn dieser mif3brauchliche Verbrauch von Buromaterial in unserem Hause nicht schnell ein Ende findet, sieht

sich die Geschaftsleitung gezwungen, Konsequenzen zu ziehen.

Aus welchem Ich-Zustand (welcher Haltung ) wurde dieses Rundschreiben geschrieben?

fEI KEI Er rak fakK fK
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Lassen sich Ich-Zustdnde messen? Das Egogramm

sehr
8’0 hoch
6,0 hoch
40 mittel

r 3 ]
20 [ gering
0,0 _|—| nichts
fursorgliches  kritisches Erwachse- rebellisches fugsames freies
nen -Ich angepafites angepaftes
Eltern-Ich Kind-Ich
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Der ,selbstbewul3te, sympathische Manager*

sehr
hoch

sehr
hoch

hoch hoch

mittel

mittel

gering gering

nichts nichts

Erwachse- fugsames [rebellisches
nen-ich angepalites angepaldtes
Eltern-Ich Kind-Ich

» Es dominiert das Erwachsenen-Ich in Verbindung mit dem relativ hohen flrsorglichen Eltern-Ich
und einem mittel ausgepragten freien Kind-Ich!

* |st sehr kompetent und ziel- und ergebnisorientiert, weild Losungen und strebt nach schneller
Problembewaltigung.

» Sehr selbstsicher und unabhangig.

» Sehr sympathisch, versteht Spald und hat Freude an der Arbeit und laf3t sie auch bei Mitarbeitern zu.

* Von ihm wird Kritik angenommen.

» Seine Fursorglichkeit und Unterstiitzung |aRt dem anderen den Freiraum flr eigene Entwicklungen.
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Fazit 1. Wie kann ich das Konzept der Ich-Zustande  praktisch anwenden?

* Ich kann Charaktermerkmale oder den gesamten Charakter des anderen besser verstehen, aber auch
meinen.

* Ich kann verstehen, warum sich der andere wie aus welchem Ich-Zustand auf3ert und was das bei mir
auslost.

* Ich kann Fluhrungsfahigkeiten oder —unfahigkeiten besser erkennen, aber auch beheben lernen.

* Ich lerne die innerhalb von Menschen und auch mir vorgehenden Prozesse deuten und Blockaden losen.

* Ich kann Kulturen bzw. kollektive Charaktere von Gruppen, Abteilungen, ja ganzer Organisationen
beschreiben. )
* Ich kann Interventionen entwickeln zur Anderung dieser Kultur.
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Bausteine der Transaktionsanalyse: Il Transaktionsa  nalyse

Il Transaktionsanayse

Mit der Transaktionsanalyse lassen sich zwischenmenschliche Beziehungen  mit und
ohne Worte beobachten, beschreiben und verstehen. Es ergeben sich erstaunliche
Kommunikationsregeln, die sich sehr Giberzeugend anwenden und trainieren lassen.
Durch die Transaktionsanalyse kann man sich gezielt auf Menschen einstellen und auf
sie einwirken. Es sind keine ,Trainer-Tricks®, sondern gezielte Mandver, die die
,2Erwachsenen - Ich“-Stabilisierung zum Ziel haben, mit anderen Worten: Die
Ruckkehr zur Vernunft!
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Paralleltransaktion

fEI|KEI fEI| KEI
Gebietsleiter Er ) ( Er Pharmareferent
rak rak
fK K
fakK fakK
Gebietsleiter aus dem Er: »Ist Ihr Monatsbericht fertig?"

Pharmareferent aus dem Er: ,Jal”
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Paralleltransaktion ,Elternbeirat — Ist das nicht s chrecklich?* kEl — KEl, kEl — kEI

-4\\ l/- :
fEI KEI fEIl KEI
Geschaftsfilhrer Er Er Produktionsleiter
rak rak
fK K

faK faK
Geschaftsfuhrer .Mit diesen Leuten kann ich nichts machen. Sie
aus dem kEI: verursachen Kosten und leisten nichts.”
Produktionsleiter »Sle haben recht, ich rede mir den Mund fusselig, aber
aus dem KEI: nichts geschieht!”
Geschaftsfuhrer .Da kann man nur hart durchgreifen. Am besten man
aus dem KEI: schmeil3t alle raus!*
Produktionsleiter -Eine neue Mannschaft kann ich richtig auf unsere

aus dem kEI: Ziele einschworen.”
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Paralleltransaktion fK — fK, fK — fK

Reisender A Er

rak
«)
fak|

Reisender B

Reisender A aus dem fK : ,lch schummle manchmal bei meiner
Spesenabrechnung.”

Reisender B aus dem fK  : ,Du auch? Ich dachte, das konnte nur
ich.”
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Paralleltransaktion ,Ach, wir Armen“: fakK — faK, fa K — faK

fEI|KEI fEI| KEI
. Technischer
Meister Er Er Sachbearbeiter
rak rak
fK fK

fak \@K

N o
Meister aus dem faK: .Wir sind doch immer die Dummen. Die

machen doch mit uns, was sie wollen.”

Technischer Sachbe- ,Jawohl, wenn sie uns doch einmal fragen
arbeiter aus dem faK: wirden, kdme etwas heraus, aber die fragen
uns ja doch nicht!*
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Die 1. Kommunikationsregel der Transaktionsanalyse

-

1. Kommunikationsregel:
Parallele Transaktionen bewirken eine problemlose Kommunikation.
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Uberkreuztransaktion ,,Gegentibertragung“: Er — Er, k El — fak

Gebietsleiter Er Er Pharmareferent
rak rak
fai& faK
Gebietsleiter aus dem Er: ISt Inr Monatsbericht fertig?"
Pharmareferent aus dem KEI: Was fir eine bloéde Frage.

Natdrlich ist er fertig!"
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Die 2. Kommunikationsregel der Transaktionsanalyse

/

2. Kommunikationsregel:

Uberkreuzte Transaktionen verbluffen den/die Gesprachspartner/in

und beenden das gewahlte Thema, aber auch unter Umstanden
das Gesprach.




@ DR. ZEPLIN - CONTROLLING & PERSONAL

Uberkreuztransaktion ,von-oben-herab*: Er — Er, kEI — fak

EDV-Leiter

EDV-Leiter
aus dem Er:

Geschaftsfuhrer
aus dem KEI:

Geschaftsfuhrer

"Die Auswertung kdnnen wir erst morgen lie-
fern, der Computer streikt."

"Wenn man sich auf Sie und lhre EDV ver-
|arkt, ist man verlassen!"
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Duplextransaktion

Gebietsleiter Er Pharmareferent
rak
faK
sachliche Ebene (dargestellt durch die durchgezogenen Pfeile)
Gebietsleiter aus dem Er : "Wie spét ist es?”
Pharmareferent aus dem Er : "Ich bin gleich mit den Besuchsberichten fertig!”
psychologische Ebene (dargestellt durch die gestrichelten Pfeile)
Gebietsleiter aus dem KEI : »oind Sie etwa wieder nicht fertig mit den Besuchs-
berichten?”

Pharmareferent aus dem fakK : Wieder erwischt Chef, ich werd‘ mich bessern!*
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Die 3. Kommunikationsregel der Transaktionsregel

-

3. Kommunikationsregel:
Bei verdeckten Transaktionen reagiert der/die Angesprochene
aus dem Ich-Zustand, der emotional angesprochen wurde.
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Fazit 2. Wie kann ich das Konzept der Transaktionsanalyse pr  aktisch anwenden?

« Ich kann typische Transaktionen erkennen und ihnen ausweichen.
« Ich lerne Uberkreuzungen kennen, die ich wiederum konstruktiv tiberkreuzen kann.
* Ich lerne Gesprachssequenzen oder ganze Meetings zu kontrollieren und auf einen
sachlichen Pfad zurtckzufihren.
» Ich lerne verdeckte Botschaften zu erkennen und Losungen aus der Vielfaltigkeit
zu finden.
* Ich lerne mit dem internen Dialog selbst umzugehen und bei anderen nach Signalen
zu suchen, welcher interne Dialog bei ihnen ablauft und warum er vielleicht zu einer
,Losungsblockade* fuhrt.
Ich lerne optionale Transaktionen einzusetzen.
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Bausteine der Transaktionsanalyse: V Grundpositione n

V Grundposition

Hier werden tiefsitzende Meinungen von uns und den anderen widergespiegelt, welche Geflihle
damit einhergehen und zu welchem Verhalten dies flhrt.
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Die 1. Meinung konstituiert die Lebensanschauung!

1. Meinung:
Ilch bin NICHT O. K. Ich bin O. K.
Du bist O. K.! ( -/+) Du bist O. K.! ( +/+)
v
¥ Verstarkung
Lebensan-
schauung: ‘
| '
Ilch bin NICHT O. K. Ich bin O. K.

Du bist O. K.! ( -/+) Du bist O. K.! ( +/+)
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Auspragungen von NICHT O. K. Positionen gegentiber...

Ich bin NICHT O. K. Ich bin O. K.
Du bist O. K.! ( -/+) Du bist NICHT O. K.l(+/-)

| |
¢

Gegenuber:

* Frau oder Mann
e Kindern

e Auslandern
*u.v.a. m.




Das O.K.-Gitter

@ DR. ZEPLIN - CONTROLLING & PERSONAL

-

Du bist

O.K.

Ich bin
NICHT O.K.

x| aameno |

Du bist
NICHT O.K.
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Bausteine der Transaktionsanalyse: VIII Spiele

VIl Spiele

Spiele sind die Beschreibung von Verhaltensablaufen , die sich aus der
Einnahme von manipulativen Rollen und dem dann folgenden Rollenwechsel
ergeben.
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Controller's Spielwiese
Eine vollkommen ,frei erfundene und kaum vorkommende* Begebenheit aus dem Controlleralltag
Teilnehmer: Ein Controller und ein Vertriebsleiter
Ein Kurzdrama in einem Akt ohne Pause.

Bilder von Bobo
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Ich bin der Controller

Ich bin Controller in einem
mittelstandischen Unterneh-
men. Mein Vorgesetzter ist
der kaufmannische Leiter. In
diesem Jahr haben wir uns
iIm Verkauf ehrgeizige Ziele
gesetzt.
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Ehrgeizige Verkaufsziele

Mein Vorgesetzter
hat mir zu Anfang
des Planjahres ans
Herz gelegt, im
Hinblick auf unsere
ehrgeizigen  Ver-
kaufsziele meiner
Aufgabe als Con-
troller mit allem
Nachdruck nachzu-
kommen.
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Nach drei Monaten, Abweichungen, Abweichungen...!

Nach 3 Monaten
bleiben die |st-
Verkaufe hinter dem
Plan zurtick. Deshalb
mochte ich mit dem
Verkaufsleiter uber
Ursachen und mogli-
che Abhilfe sprechen.
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Jetzt der fallige ,Hausbesuch!"

Ich kUndige dem
Verkaufsleiter mei-
nen Hausbesuch
an und vereinbare
einen Termin.
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Terminverzdgerung um eine Stunde!!!

Gerade in dem Augenblick,
als ich im Buro des Verkaufs-
leiters eintreffe, sitzt er noch
mit einigen Mitarbeitern zu-
sammen. Es hat den An- /'

schein, als ob hier intensiv J"
uber die Lage beraten wird.
Der Beginn unseres Gespra-
ches verzogert sich um eine
Stunde, weil der Verkaufs-
leiter erst noch seine Sitzung
beenden mufd und danach
einige unaufschiebbare
Telefonate fuhren mul3, die
inzwischen angefallen waren.
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Nett ist es halt, sich die Zeit zu vertreiben!

Ich vertreibe mir die
Zeit, indem ich mit
seiner  Sekretarin
ein  interessantes
Gesprach tber
ihren Urlaub auf
L 1 Lanzarote fuhre.

o




Das Gesprach beginnt

Controller:

@ DR. ZEPLIN - CONTROLLING & PERSONAL

Herr Verkaufsleiter, ich mache mir
Sorgen. Die Ist-Zahlen bleiben in den
ersten 3 Monaten dieses Jahres hinter
dem Plan zurick. Was meinen Sie,

woran das liegt?




Ja, Sie haben ja recht!

Verkaufsleiter:

@ DR. ZEPLIN - CONTROLLING & PERSONAL

Ja, ja, Sie haben recht! Ich mache mir auch
Sorgen. Dieser schlechte Geschaftsablauf lastet
zentnerschwer auf mir. Eben haben wir intensiv
beraten und ein Blndel Mallnahmen
beschlossen. Es hat den Anschein, als wenn wir
das Problem in den Griff bekommen wuirden.

[
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Erster Verbesserungsvorschlag

Controller: Haben Sie denn auch schon mit |hrem
Aul3endienst gesprochen, wie er die
Lage sieht?

N "
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Ja, aber ... Die alte Leier

Verkaufsleiter: Ja, aber da bekomme ich doch immer
die gleiche Antwort: Zu hohe Preise,
nicht konkurrenzfahige Produkte usw.,
immer die gleiche Leier!

e
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Zweiter Verbesserungsvorschlag

Controller:

Vielleicht ist die Gebietsaufteilung nicht
optimal. Warum uberprifen Sie nicht
einmal die Marktpotentiale in den Ge-
bieten. Vielleicht gibt es da tatsachlich
Ungleichgewichte in der Marktbear-
beitung.
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Ja, aber ... Sie wissen doch!

Verkaufsleiter:

Ja, wir haben vorhin diese Mdglichkeit
auch angesprochen. Aber Sie wissen ja
was passiert, wenn man einem Aul3en-
dienstmitarbeiter einen Teil seines
Gebietes und damit seine Kunden
wegnimmt.
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Dritter Verbesserungsvorschlag

Controller:

Ja, das ist sicherlich sehr schwer. Aber
haben Sie schon an Verkaufs-
forderungsaktionen gedacht? Warum
starten Sie nicht umgehend eine grol3e
Aktion? Im Plan sind doch einige
vorgesehen.
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Ja, aber das haben wir doch schon gemacht

Verkaufsleiter: Ja, aber das haben wir doch schon
gemacht. Aber derartige Aktionen mussen
doch inhaltlich vorbereitet werden und fir
Sonderaktionen fehlt uns ja bekanntlich
das Geld.




Nun wird’s ernst

Controller:

@ DR. ZEPLIN - CONTROLLING & PERSONAL

Nun, das ist auch richtig! Ich beflirchte
nur, dall die Geschaftsleitung diese
Lage sehr ernst nehmen wird. Haben
Sie denn eigentlich die Geschéfts-
leitung schon Uber den Ernst der Lage
informiert?

X

g
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Verwirrtes Rollenverstandnis

Verkaufsleiter:

Ja, aber ich denke das hatten Sie
schon langst getan. Wozu sind Sie
denn Controller und  verfassen
monatlich diese umfangreichen
Berichte?
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Meine Aufgabe ist urteilsfreies Reporting!

Controller:

Meine Aufgabe ist es nur, die Fakten
ndchtern und urteilsfrei in Berichten
zusammenzufassen. An lhrer Lage
kann ich ja schlief3lich auch nichts
andern. Oder soll ich vielleicht
rausgehen und mitverkaufen?

( -




Jetzt reicht’s aber ...!

Verkaufsleiter:

@ DR. ZEPLIN - CONTROLLING & PERSONAL

Nun verstehe ich gar nichts mehr. Sie lassen
sich bei mir einen Termin geben, mischen sich in
unsere Verkaufsaufgaben ein. Neues habe ich
von Ihnen auch nicht  gehort. Die
Geschaftsleitung setzen Sie auch nicht in
Kenntnis, obwohl das doch das mindeste ist,
was man vom Controlling erwarten konnte. Was
wollen Sie denn eigentlich? Mir stehlen Sie die
Zeit, Nutzen furs Unternehmen bringen Sie auch
nicht; Hauptsache ist, Sie machen mit viel
Aufwand lhre schoénen Berichte!
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Spielanalyse: Formular zum Spielplan nach J. James

1. Frage: Was passiert mir immer und immer wieder?

Ich sehe da im Verkauf Unheil aufziehen. Mein Chef hat mich gegentber dem
Verkauf auf eine “Harte Linie” eingeschworen. Ich mdchte aber auch nicht, daf3 wir
hinter den Erwartungen zurtickbleiben. Deshalb gehe ich zum Verkaufsleiter.
Vorher mache ich mir Gedanken dartiber, wie ich dem Verkauf in dieser Lage
helfen kdnnte. Ich bespreche diese MalRnahmen aber erst mit meinen Kollegen und
manchmal auch mit meinem Chef. Alle finden meine Ideen guit.

Doch immer wenn ich dann zu unserem Verkaufsleiter komme, geht tGberhaupt
nichts mehr. Ich rticke immer unverrichteter Dinge wieder ab!

2. Frage: Wie fangt es meistens an

Den Termin bei ihm bekomme ich zwar, aber wenn ich zu dem Termin erscheine,
Ist immer etwas anderes los. Entweder sitzt er noch in einer Besprechung oder
mul3 dringende Telefonate fihren. Ohne Stérung komme ich nicht zu einem
Gesprach.
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3. Frage: Was geschieht dann?

* |ch erlebe einen “leidenden” Verkaufsleiter. Wenn ich ihm meine kritischen

Anmerkungen mache, stimmt er mir im wesentlichen zu. Er sieht die Lage auch so
ernst wie ich.

4. Frage: Und dann?... und dann?... und dann?

» Alle meine Vorschlage werden von ihm zwar aufgenommen, er weil3 aber immer,
warum etwas, von dem ich was sage, nicht geht. So geht das immer weiter.
Inzwischen werde ich argerlich, weil er keine Einsicht zeigt. Es mul3 doch etwas
geschehen, nur das einzusehen, ist er nicht bereit.

5. Frage: Wie endet es meistens? Wie gehen wir ause inander?

« Wenn ich meine Vorstellungen mit Nachdruck vertrete, schiefl3t er mich pl6tzlich an,
warum ich die Geschéftsleitung noch nicht informiert hatte. Als wenn ich nichts
anderes zu tun hatte. Schliel3lich geht es doch nicht darum, den Verkauf bei der
Geschaftsleitung anzuschwarzen, sondern eine Lésung zu suchen. Aber dazu ist
der ja nicht bereit! Fir ihn ist es wichtiger, sich mit mir Gber Informationspflichten zu
unterhalten. Um allem noch die Krone aufzusetzen, stellt er meine Funktion und die
Berichte in Frage, als wenn ich nichts anderes tate, als Papier vollzuschmieren. Ich
packe meine Sachen und ziehe leise fluchend davon.
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6. Frage: Wie fihle ich mich am Ende?

« Mit so einem Mann kann ich einfach nicht zusammenarbeiten. Wenn ich aus diesem
Gesprach komme, fuhle ich mich ganz klein, zugleich glimmt in meinem Bauch eine Wut
hoch!

« Wenn ich mit meinem Chef dartber spreche, sagt er mir, ich solle mir das alles nicht so zu
Herzen nehmen. Die Praxis ist halt harter als ich es bisher gewohnt bin. Meine Kollegen
sehen das Problem wie ich. Sie meinen, im Verkauf mif3te schnell etwas geschehen. Hier
zahlt jeder Tag. Was soll ich nun tun?
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Sehr wohl bekannte Maschen!

» "Ich kann machen was ich will, mir gelingt nie
etwas!"

oder

* "Nun beruhigen Sie sich mal, ich werde mich der
Sache einmal annehmen."

oder

* "Mit diesen Leuten muld man kurzen Prozeld machen,
einmal verwarnen und dann rausschmeifde n."
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Das Karpman-Dreieck

Menschen, die diese Verhaltensweisen bevorzugt einnehmen - das sind inre Maschen - spielen
Rollen, die sich im sogenannten Karpman-Dreieck darstellen lassen:

+/- +/-
RETTER VERFOLGER
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Was bedeutet das fur unseren Controller?

Schauen wir uns nun einmal unseren Controller an, in welcher Rolle er sich befindet. Bei der
Eroffnung des Gespraches ist noch keine Rolle erkennbar, jedoch ist aus dem ausgeftillten
Spielplan zu erkennen, dal3 der Verkaufsleiter “leidend” spielt, also offensichtlich die Rolle des
Opfers einnimmt. So ein Opfer schlagt man nun ja auch nicht, deshalb begibt sich der Controller
mit seiner Frage nach dem Auf3endienst in die Retterrolle. Nun kann der Verkaufsleiter aus der
Opferrolle jeden Vorschlag des Controllers ablehnen.

. Die Grundthesen dieses Spiels sind fiir den Controller als Retter:
»Ich kann/oder will Dich dazu bringen, dal3 Du mir far
meine Hilfe dankbar bist.”

. Und fur den Verkaufsleiter als Opfer:
,Sleh mal zu, ob Du mir einen Losungsvorschlag
meines Problems prasentieren kannst, denichn icht
aus irgendeinem Grund zurtickweisen kann.”
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Was sind die Ursachen fur Spiele?

1.

Bei anderen Beachtung und Bestatigung finden.

Der Controller hat sein festgefligtes Urteil GUber den Verkaufsleiter. Er akquiriert fiir seine
Meinung bei seinen Kollegen und seinem Chef. Das Gesprach mit dem Verkaufsleiter legt er
unbewul3t so an, dald er Bestatigung flr seine Einstellung bekommt: ,Mit so einem Mann....”

Der Verkaufsleiter macht sich unbewul3t klein in seiner Opferrolle, um frei nach David und
Goliath dem Controller das Firchten zu lehren. Er fuhlt sich anschlieRend gut, wenn er seinen
Arger - gleich wo er herruihrt - an diesen lastigen Zahlenknecht ausgelassen hat. Sein Lohn
ist ein Triumphgefthl und die Beachtung durch den Controller, wenn dieser kleinlaut abzieht.

Austausch von negativen Streicheleinheiten

Da die beiden sich nicht mdgen, kann es auch nicht zum Austausch positiver,
bedingungsloser Streicheleinheiten kommen. Das heil3t, eine unbelastete Kommunikation ist
nicht moglich. Da beide irgendwie zusammenarbeiten missen, tauschen sie nun halt
negative Streicheleinheiten aus. Frei nach dem Motto: Wenn ich keine positive Beachtung
bekommen kann, nehme ich mir negative. Schlimmer ist ndmlich, gar nicht beachtet zu
werden, also auch gar keine Streicheleinheiten zu bekommen.
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Die eigene Position festigen und die ,scheinbar  e” Beziehung zu Mitmenschen

Der Controller hat einen Glaubenssatz Uber den Verkaufsleiter, ndmlich: "Das beweist wieder
einmal, Verkaufer sind keine Kaufleute ...” Ware der Verkaufsleiter ihm sympathisch, kame
dieser Glaubenssatz nicht zum Einsatz. Im vorliegenden Fall aber muf3 der Controller
beweisen, dal’ dies richtig ist. Denn das ist ein Teil seiner eigenen Wertvorstellungen. Ihm ist
nicht bewul3t, dal? sein objektives Wahrnehmungsvermdgen im Falle des Verkaufsleiters
getrubt ist. Er hat ein Vorurteil und dies muf3 sich bestatigen. Sonst ware es ja keines!
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Fazit 3: Wie kann ich die Erkenntnisse aus dem TA-K  onzept ,Spiele“ praktisch
einsetzen

« Ganz einfach: Indem ich nicht mehr mitspiele oder mich nicht mehr in Spiele verwickeln
lasse.

» Aber so einfach ist es naturlich nicht. Spiele sind Teil der Unternehmenskultur
(Familienkultur) und werden so einfach nicht abgeschafft.

« Selbst wenn es mir gelingt, Spielen zwischen mir und einem anderen zu entgehen, wird
weiterhin um mich herum viel Zeit und Energie in wirtschaftlich vollig sinnlose Zeitver-
schwendung gesteckt. Warum denn das?

» Die Antwort ist Uberraschend und verbliffend! Weil sich die beteiligten Menschen tber diesen
Weg die Streicheleinheiten holen, die sie brauchen. Und warum denn so ein Umweg?

» Entweder weil sie es grundsatzlich so gelernt haben auf diesem Wege ihre Zuwendung zu
erhalten und/oder weil in der Organisation ,Streicheldirre® herrscht und damit Spiele ein
praktikabler Weg fiir den Erhalt von Zuwendungen sind.
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Fazit 4. Ziele der Transaktionsanalyse

v v v v
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Transaktionsanalyse macht menschliches Verhalten...

Durchsichtig

Menschliches Verhalten wird transparent!

Erklarbar

Verhalten wird erklarbar, Mil3verstandnisse werden e rkannt, bevor sie
zu Mil3verstandnissen werden

Einsichtig

Die eigene Rolle wird einsichtig, verstehbar!
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Nutzen von Transaktionsanalyse

|al3t das AUSGESPROCHENE
besser verstehen und

macht das UNAUSGESPROCHENE

bewul3dt, besprechbar und bearbeitbar
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Wie wirkt TA? Drei Wege der Verhaltensanderung (1)

Alternatives Verhalten aufgrund
eigenen Wollens!

Neues Verhalten durch
Nachahmen positiver Vorbilder!
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Wie wirkt TA? 3 Wege der Verhaltensanderung (2)

nicht bewul3t ist —

Auftauen
Lernen

Festfrieren

Wo die eigene Entscheidung und der Wille nicht zum Zuge
kommen - welil die Quelle des Verhaltens tiefer sitzt und

eigenen Fehlverhaltens durch Kon-
frontation,

neuen Verhaltens und

desselben.
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Wie kann man TA lernen und anwenden?
(FUr den Gebrauch bei der Arbeit, im Management und dem sonstigen Leben)

« Zuerst ein 2 — 3-tdgiges Grundseminar

» Aufbauend 2 Tage Maschen und Spiele, Training und Supervision (schon mehr als die
Grundlagen)

» Aufbauend 2 Tage Antreiber, Miniskript und personliches Skript , Training und Supervision

» Aufbauend 1 Tag Discounten und Passivitat, Training und Supervision

e Training, Training....!

» Beobachten, korrigieren, klarmachen, andern ....

* Mit etwa 7-8 Tagen TA und auch Literaturstudium ist man schon sehr, sehr weit!

» Der Zeitrahmen fir das Ganze betragt etwa 2 Jahre



