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Ich-Du-Kompetenz
Schlussfolge Ki ity e von
der Vergang e i as Ki LF
Komponenten zusammen, dem angepassten, unterwiirtigen Kindilieits-Ich un
PP ERED T AN N |
Alle drei Ich-Bereiche spiegeln unsere Personlichkeit wider. Dabei gibt es keine
guten oder schlechten Ich-Zustdnde.!% Das Wissen um diese drei Ich-Zustédnde
ist hilfreich, um unser Verhalten und das Verhalten unserer Mitmenschen besser

zu verstehen. Dadurch werden Interaktionsabldufe verstandlicher und konnen
besser gestaltet werden. Missverstdndnisse werden leichter vermieden.
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Was geht in der Kommunikation zwischen zwei Menschen vor?

Diese Frage fiihrt zur Analyse von Transaktionen der TA. Sie befasst sich mit der
zwischenmenschlichen Kommunikation. Jede Mitteilung eines Menschen wird
nicht nur aus einem bestimmten Ich-Zustand gesendet, sie wendet sich auch -
bewusst oder unbewusst — an einen bestimmten Ich-Zustand des Kommunika-
tionspartners. Kilin/Miiri verdeutlichen diesen Sachverhalt mit folgenden Bei-
spielen.

Frau Weif$ fahrt mit dem Auto in die Stadt, um den Anzug ihres Mannes aus der Reini-

gung abzuholen. Auf der Heimfahrt iibersieht sie in der Eile ein von rechts einbiegendes

Fahrzeug, sodass es zu einem leichten Zusammenstof§ kommt.

Frau Weifs kann ihrem Mann auf verschiedene Weise von diesem Vorfall berichten,
je nachdem, aus welchem Ich-Zustand sie spricht:

a. In Zukunft kannst du deine Klamotten selber abholen! In der Hetze passiert doch immer
etwas. Rammt mir doch so ein Idiot den Wagen! (Kritisches Eltern-Ich)

b. Du, ich muss dir etwas sagen. Mir ist etwas Dummes passiert. Als ich deinen Anzug aus
der Reinigung abholte, iibersah ich auf der Heimfahrt ein Auto, das von rechts einbog.
Ich wollte noch bremsen, aber da krachte es schon. (Erwachsenen-Ich)

c. (Mit weinerlicher Stimme:) Du, mir ist etwas Fiirchterliches passiert. Ich holte deinen
Anzug. Und auf der Heimfahrt habe ich einen anderen gerammt. Ich kann wirklich nichts
dafiir. (Kindheits-Ich)

Fiir den weiteren Gesprachsverlauf ist es nun entscheidend, aus welchem Ich-Zu-

stand Herr Weif3 jeweils auf ihre Mitteilung reagiert. Herr Weif§ konnte auf das kri-

tische Eltern-Ich von Frau Weif$ in Aussage a) mit dem angepassten Kindheits-Ich
reagieren: Ja, du hast sicher recht. Auch wenn Herr Weifs auf das Erwachsenen-Ich in

AuBerung b) von Frau Weif8 mit seinem Erwachsenen-Ich antwortet (Hast du dich

verletzt?) ist die Kommunikation erfolgreich. Die dritte Moglichkeit gelungener

Kommunikation wére, wenn Herr Weifs auf das angepasste Kindheits-Ich von

Frau Weif$ in c) mit fiirsorglichem Eltern-Ich antworten wiirde: Gott sei Dank ist

dir nichts passiert!

Die Grafik zeigt, warum die drei Kommunikationsbeispiele gut funktionieren.
Alle drei dargestellten Mitteilungs-Reaktions-Pfeile verlaufen parallel. Es gab
somit keine Fehlinterpretation. Frau Weifs sprach jeweils ein ganz bestimmtes Ich
von Herrn Weifs an und dieser antwortete jeweils, wie von Frau Weifs intendiert.
Dieser Typ der Transaktion zwischen Menschen heifst aufgrund der jeweils parallel
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verlaufenden Pfeile auch Parallel-Transaktion. Solange die Transaktionen zwi-

schen den Ich-Zustdnden parallel verlaufen, kann die Kommunikation unbegrenzt
weitergehen. Es ist in diesem Zusammenhang unbedeutend, ob zwei Menschen

¢ sich zu einem Klatsch zusammenfinden (Eltern-Ich/Eltern-Ich),
¢ gemeinsam ein Problem l6sen (Erwachsenen-Ich/Erwachsenen-Ich) oder

¢ miteinander spielen (Kindheits-Ich/Kindheits-Ich oder Kindheits-Ich/Eltern-
Ich).

Im beruflichen Alltag und im Umgang mit Kollegen und Mitarbeitern kann ein
Problem rational nur gelost werden, wenn es sich um eine Parallel-Transaktion
zwischen zwei Erwachsenen-Ichs handelt.

Anders verhilt es sich, wenn eine Person nicht aus dem angesprochenen Ich-Zu-
stand antwortet. Folgende Interaktion macht das deutlich:

Herr Bunt: Weif$t du, wo meine Manschettenkndpfe sind?
Frau Bunt: Stindig kritisierst du mich, genauso wie mein Vater es gemacht hat.

Herr Bunt hat sich von seinem Erwachsenen-Ich aus an ihr Erwachsenen-Ich
gerichtet. Frau Bunt hat allerdings vom Kindheits-Ich an das Eltern-Ich geant-
wortet. Wenn aus einem anderen Ich-Zustand reagiert wird als dem Ich-Zustand,
der angesprochen wurde, kreuzen sich die Reiz-Reaktions-Pfeile. Das ist eine
Kreuz-Transaktion. Kreuz-Transaktionen passieren sehr schnell. Sie fithren zu
einer zumindest voriibergehenden Unterbrechung der Kommunikation. Irritatio-
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Praxistipp: Sie konnen Kreuz-Transaktionen auch bewusst einsetzen. Ein Beispiel:
Nach Schwierigkeiten bei einer bestimmten Arbeit wendet sich ein Mitarbeiter an
seine Chefin mit den Worten: Frau Besser, das kann ich nicht ..., worauf sie antwortet:
Wo liegt denn die Schwierigkeit? Hier wendet sich der Mitarbeiter aus dem angepass-
ten Kindheits-Ich an das fiirsorgliche Eltern-Ich der Chefin. Sie antwortet aber aus
dem Erwachsenen-Ich und richtet sich an sein Erwachsenen-Ich. Die Pfeile kreuzen
sich! Bewusst hat die Fithrungskraft den moglichen Versuch einer Riickdelegation
vermieden. Sie bietet dem Mitarbeiter durch das Angebot der Informationsbeschaf-
fung Hilfe an, das Problem selbst zu 16sen.

Welches Spiel wird hier (dauerhaft) gespielt?

In der Interaktion laufen immer wieder erkennbare Standardversionen von Kommuni-
kationsverhalten ab. Das sind Transaktionen zwischen bestimmten Personen, die sich
permanent wiederholen, sodass sie immer nach demselben Muster ablaufen. Es kann
sich bei diesen Mustern um offene Transaktionen wie ein Ritual oder ein Verfahren
handeln oder um verdeckte Transaktionen, die sogenannten Spiele. Ein Verfahren
besteht aus einer Folge von einfachen Parallel-Transaktionen auf der Ebene des
Erwachsenen-Ichs mit der Absicht, die realen Umweltgegebenheiten zu beeinflussen.
Demgegentiber ist ein Ritual eine vor allem durch das Eltern-Ich gepragte stereotype
Folge von einfachen Parallel-Transaktionen. Zum Beispiel folgendes GrufSritual:

A: Hallo!

B: Hallo!

A: Wie geht es dir?

B: Sehr gut, danke. Und dir?

A: Wunderbar, alles bestens.

B: Das finde ich schon, wir sehen uns.
A: Sicher. Einen schonen Tag noch, Ciao!
B: Ciao!

Dies ist ein Ritual. Keinen der beiden Interaktionspartner interessiert es wirklich,
wie es dem anderen geht. Es ist nur eine ausfiihrlichere Form von:

A: Hi!
B: Hi!
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cher verdeckter Transaktionen, die zu einem gut vorhersagbaren Ausgang fiihren.
Dieser vorhersagbare Ausgang besteht aus einem Nutzeffekt bzw. Lustgewinn bei
einem oder bei allen am Spiel Beteiligten. Der Nutzen wird erst zum Schluss des
Spieles deutlich. Spiele beginnen immer mit einer verdeckten Transaktion, immer
mit einer Abwertung des Kommunikationspartners. Spiele laufen nicht bewusst ab
und sind schwer zu entlarven. Zwei Fragen sind im Zusammenhang der Spielana-
lyse interessant:

o Warum werden Spiele gespielt?
o Wie kann man Spiele beenden?

Spiele dienen immer einem bewussten oder unbewussten Ziel. Sie werden gespielt,
um etwas zu erreichen, was man nicht offen anzusprechen wagt. Oder um von
anderen beachtet und bestdtigt zu werden, vielleicht sogar um negative Reak-
tionen zu bekommen, damit man wenigstens eine Form der Beachtung erfahrt.
Letztlich werden Spiele auch gespielt, um echte Beziehungen zu vermeiden. 1968
entwickelte der kalifornische Psychologe Stephen Karpman eine einfache Méglich-
keit, Spielverldufe zu analysieren. Angelehnt an das griechische Drama koénnen
Familien-, politische oder Unternehmensdramen immer wieder auf drei Rollen
zuriickgefiihrt werden: Verfolger, Opfer und Retter. Alle drei verfolgen mit ihrer
Rolle klare Absichten.

Der Verfolger geht von der Position aus, dass er dem anderen tiberlegen ist. Er setzt
dem anderen zu und gibt ihm vor, was zu tun ist, um seine eigene Position zu stér-
ken. Typische Verhaltensweisen des Verfolgers sind: Alles besser zu wissen, den
anderen zu kritisieren, ihn zu kontrollieren und einzuschiichtern, ihm zu drohen
und zu demiitigen. Der Retter

Halloon = . hilft anderen. Er spielt dieses
Gl (3 opter 9 Spiel aber nur, d.h, er hilft

o o - @ f anderen nicht uneigennditzig,
- = .. .
&3 J o sondern mochte die anderen
\’ ““\\\ 4
AN

L/ g \H<7 abhingig machen oder seine
9 |l N eigene Position (Ohne ihn geht es
\ L\ v nicht!) starken. Auch das Opfer
O verfolgt mit seiner Rolle klare
Absichten. Seine Grundstrate-

gie oder Grundeinstellung ist:
Ich bin hilflos, du bist besser als
ich! Opfer wollen eigentlich gar
keine echte Hilfe (weshalb sie
auch die Hilfe des Retters nicht
annehmen), sondern spielen ihre Rolle, um den Kontakt mit anderen aufrechtzu-
erhalten. Typische Verhaltensweisen des Opfers sind: sich fiir alles verantwortlich
zu fithlen oder hilflos und ohnmdichtig zu sein. Opfer sind deshalb keinesfalls
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Die Spielanalyse befasst sich mit zwischenmenschlichen Problemen und Kom- J N G

munikationsstorungen. Spiele sind meist nicht lustig, sondern pragen und
storen das Miteinander. Im Unternehmen ist es eine wichtige Aufgabe der
Fiihrungskraft, diese Spiele zu erkennen und sie aufzulésen. Wie Spiele beendet
werden kénnen, zeigt auf anschauliche Weise unser Lesetipp.”

Interpretation und Gestaltung der Kommunikation

Die menschliche Kommunikation ist ein so selbstverstiandlicher Teil unseres
Lebens, dass viele tiberrascht sind, wie facettenreich Kommunikation im Allge-
meinen und die eigene im Besonderen ist.

o Was sage ich, wenn ich etwas sage?

In dieser Frage spiegelt sich, dass wir den Umfang der Mitteilungen, der in einem
einfachen gesprochenen Satz enthalten ist, meist gar nicht richtig wiirdigen. Je
mehr Sie heraushdren, was wirklich gesagt wird, je kompetenter konnen Sie kom-
munizieren und handeln.

Die zwei Leben des Paul Watzlawick + die funf Axiome der
Kommunikation

Paul Watzlawick (1921-2007) war ein Sprachtalent, Kommunikationsforscher und
Bestsellerautor. Er verbrachte seine Kindheit in Villach, studierte nach dem Krieg
in Venedig, absolvierte eine Analytikerausbildung bei C.G. Jung in Ziirich und ver-
suchte in Indien und El Salvador als Therapeut Fufs zu fassen. 1960 wurde er von
Don D. Jackson nach Kalifornien eingeladen und arbeitete fortan in der bertihmten
Palo-Alto-Gruppe. Dort begann der zweite Teil seines Lebens, seine erstaunliche
Karriere als Kommunikationsforscher, Wegbereiter der systemischen Therapie
und grofler Denker.

Ein Axiom ist ein Grundsatz, der keines Beweises bedarf. Watzlawick stellte zusam-
men mit Janet H. Beavin und Don D. Jackson finf Axiome der menschlichen Kom-
munikation auf.''’ Sie bilden die Grundlage fiir unsere weiteren Ausfithrungen,
wir gehen jedoch nur auf die ersten drei Axiome ndher ein.

Das erste Axiom lautet: Man kann nicht e —
nicht kommunizieren. Dies bedeutet:  In den Augen anderer ist man immer
Wenn Verhalten Kommunikation ist, auch Sklave ihrer Wahrnehmung. Diese
so gibt es kein Nicht-Verhalten. Sobald ~ Wahrnehmung steuert ihr Verhalten

Sie mit anderen Menschen zusammen  einem selbst gegeniber. Man muss gut
sind (physisch anwesend oder {iber aufpassen, dass man nicht Sklave dieser
Kommunikationstechnologien ver-  Erwartungen wird.

bunden), kénnen Sie sich nicht mehr Naitsirk Sielb
nicht verhalten. Egal, was Sie machen, — o
ob Sie z. B. reden, schweigen, still sitzen, immer verhalten Sie sich irgendwie. Und
damit kommunizieren Sie auch.
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Das dritte Axiom lautet: Die Natur einer Beziehung ist durch die Interpunktion der
Kommunikationsabldufe seitens der Partner bedingt. Kommunikation ist — systemthe-
oretisch betrachtet — kreisférmig, somit ohne Anfang. Die Kommunikationsteilnehmer
strukturieren eine Kommunikationsfolge (Ereignisfolge) jeweils aus ihrer Sicht, d.h.,
sie setzen fiir sich einen Anfang. Ein typisches Beispiel ist eine Ehefrau, die nérgelt,
weil ihr Mann sich von ihr zuriickzieht (ihre Interpunktion). Der Ehemann zieht sich
zurtick, weil seine Frau immer norgelt (seine Interpunktion.). Schulz von Thun bemerkt
dazu: Es scheint eine menschliche Eigenart zu sein, das eigene Verhalten immer als Reaktion
zu erleben. Die weiteren Axiome werden in der folgenden Endnote behandelt. 1!t

Wissen wir, was wir sagen, wenn wir etwas sagen?

Norbert Wiener''? stellt mit seinem Ausspruch: Ich wusste nicht, was ich sagte, bevor ich
die Antwort darauf horte, den wichtigsten Aspekt der Kommunikation heraus. Viel
wichtiger als das, was wir mitteilen, ist das, was verstanden wird. Der Empfanger
einer Botschaft ist derjenige, der die Nachricht letztendlich macht.

\ Sachebene
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Sender S3 k- Empfinger
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29 =
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Beziehungsebene

Das zweite Axiom der menschlichen Kommunikation steht im Mittelpunkt von
Friedemann Schulz von Thuns (*1944) Bestsellern Miteinander reden. Er stellt darin die
Anatomie einer Nachricht auf sehr einpragsame Art dar, um das Kommunikations-
verhalten analysieren zu kénnen. Schulz von Thun unterscheidet vier Botschaften,
die in einer Nachricht immer enthalten sind: Sachinhalt, Selbstoffenbarung, Bezie-
hungsbotschaft und Appell. Um die jeweiligen Besonderheiten herauszustellen,
verwenden wir das Eingangsbeispiel von Schulz von Thun: Ein Wagen steht vor
einer gerade auf griin umspringenden Ampel. Im Wagen sitzt ein Ehepaar, das
folgenden kurzen Wortwechsel hat:

Er: Du, da vorne ist griin!
Sie: Fiihrst du oder fahre ich?

Beim Sachinhalt geht es um die Frage: Woriiber informiere ich? Die Nachricht des
Mannes enthilt eine Sachinformation: Die Ampel ist griin. In jeder Nachricht ste-
cken jedoch nicht nur Sachinformationen, sondern auch Informationen {iber den
Sender. Es werden Ich-Botschaften {ibermittelt. Bei dem Ampel-Beispiel erfahrt
der Empfanger, welche Sprache der Sender spricht, dass er wach ist, dass er (ver-
mutlich) Farben unterscheiden kann, dass er die Situation erfasst. Vielleicht sogar
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und Wir-Botschaften vermittelt. Aus dem Tonfall, der gewidhlten Formulierung
sowie nonverbalen Begleitsignalen (Kérpersprache allgemein, Gestik, Mimik, etc.)
geht meistens hervor, wie der Sender zum Empfénger steht, was er von ihm hilt.
Der Empfanger wird diese Seite der Nachricht sehr sensibel empfangen, denn hier
geht es um ihn.

Schliefilich gibt es den Appell, der offenbart: Wozu ich dich veranlassen mdchte!
Kaum etwas wird nur so gesagt. Fast alle Nachrichten sollen den Empfanger beein-
flussen. Der Empfanger soll veranlasst werden, bestimmte Dinge zu tun, zu lassen,
zu denken oder zu fiihlen. Der Appell kann offen oder versteckt als Manipulation
geschehen. Versucht der Sender, den Empfanger zu manipulieren, so kann er auch
die anderen drei Seiten der Nachricht fiir sich benutzen, sie sozusagen funktiona-
lisieren. Das bedeutet, sie spiegeln nicht die Situation wider, sondern werden zur
Zielerreichung benutzt.

Eine Nachricht enthilt immer viele Botschaften. Getibt im Erkennen der
unterschiedlichen Aussageinhalte ist dies ausgesprochen niitzlich fiir das eigene
Kommunikations- und Interaktionsverhalten. Eine Nachricht braucht nicht nur
ein Satz zu sein, es kann ein ganzer Brief sein, eine Rede oder nur ein einziges
Wort (Raus!), ein vielsagender Blick oder eine Geste. Nachrichten sind bei Wei-
tem nicht nur auf verbale Auferungen beschrinkt, sondern prisentieren sich
hiufig auch nonverbal 14

Was héren wir, wenn wir zuhéren?

Der Empfianger einer Botschaft ist derjenige, der die Nachricht letztendlich macht.
Wie versteht er die verbale oder nonverbale Botschaft? Bisher haben wir nur die Sen-
derperspektive betrachtet. Die gleiche Vierteilung gilt jedoch auch fiir die Emp-
fangerseite. Welchen Teil der Botschaft hat der Empfiinger gehort?

Mit dem Sach-Ohr nimmt der Empfanger den Sachinhalt auf. Vor allem Manner und
Akademiker horen verstarkt mit dem Sach-Ohr. Ein bevorzugtes Sach-Ohr-Héren ist
immer dann problematisch, wenn — wie bei vielen Kommunikationen — das Zwi-
schenmenschliche zumindest implizit Thema ist, denn dann hort ein Sach-Ohr-ori-
entierter Horer nicht richtig zu. Auch wenn er, sachorientiert wie er ist, nattirlich
vollig {iberzeugt und emport antworten wiirde: Aber natiirlich habe ich zugehirt!

Das Selbstoffenbarungs-Ohr kom- e —
zentriert sich darauf, herauszuhoren: . Marguerite! Wann gibt’s was zu essen?”
Was ist das fiir einer? Was ist im Augen- ,Du kannst mich mal!”

blick mit ihm los? Ein gesundes Selbst- Anna Gavalda
offenbarungs-Ohr ist sehr niitzlichbei e ——————————
expliziten Beziehungsbotschaften. Viele Kommunikationsprobleme wiirden friih-
zeitig richtig angefasst, wenn wir die gefiihlsmafSigen Ausbriiche, die Anklagen
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standig auf dem Appell-Sprung sind, da sie sich die Frage stellen: Was soll ich tun,
denken oder fiihlen aufgrund dieser Mitteilung?
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Hort der Empféanger iiberwiegend nur mit einem der vier Ohren zu, so fiihrt dies
haufig zu Fehlinterpretationen oder dem Uberhéren der eigentlichen Hauptbot-
schaft. So ist ein gut ausgeprégtes Selbstoffenbarungs-Ohr zwar sehr hilfreich fiir
eine gute Kommunikation. Ist das Selbstoffenbarungs-Ohr allerdings zu stark
ausgepragt, diagnostiziert der Empfanger immer nur noch anderes Verhalten und
vergisst dabei, sein eigenes Verhalten zu hinterfragen. Andererseits bezieht ein
stark ausgepragtes Beziehungs-Ohr viele, auch beziehungsneutrale Handlungen
und Nachrichten auf sich, nimmt es personlich, fiihlt sich angegriffen. Beispiel:
Schines Wetter heute! Antwort: Ich weifs, dass ich oberflichlich bin, aber nur iiber das
Wetter sprechen, mag ich auch nicht.

Jede Nachricht wird unterschiedlich gemacht, je nachdem, mit welchem Ohr
der Empfanger die Botschaft hort. Interaktiv und kommunikativ kompetente

Menschen héren mit allen Ohren gleich gut und aufmerksam zu. Das kann
jeder trainieren.

Feedback in der Kommunikation

Im Kapitel Ich-Ich-Kompetenz
haben wird das Feedback
als Instrument zur Selbstre-
flexion kennengelernt. Das
gilt natiirlich auch fiir die
Ich-Du-Kompetenz. Gerade
aufgrund der vielschichtigen
Botschaften, die so unter-
schiedlich gemeint und ver-
standen werden konnen, ist
das unmittelbare Feedback
besonders wichtig. Das Feed-
— || back spiegelt dem Sender, wie
der Empféanger die gesendeten
Botschaften wahrgenommen und interpretiert hat. Aufmerksam zugehort, ermog-
licht das Feedback auch einen guten Einblick in die Gefiihlswelt des Empfangers.

Ein gutes, klar formuliertes Feedback beinhaltet die folgenden drei Aspekte:
o Was habe ich wahrgenommen?

o Wie interpretiere ich dies?

o Was fiihle ich dabei?



