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10.1 Vier Präferenzen . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 131

10.2 Anwendung in der Kommunikationssituation . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 134

10.3 Die Unterschiedlichkeit nutzen . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 139

11 Ich bin O.K., du bist O.K., ihr seid O.K. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 145

11.1 Transaktionsanalyse . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 145

11.2 Die Transaktionsarten . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 148

11.3 Aufspaltung der Ich-Grundzustände . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 156



Inhaltsverzeichnis xvii

11.4 Spiele: Das Drama-Dreieck . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 158

Infobox: Spiele der Erwachsenen . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 159

12 Verantwortung oder Manipulation? . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 163

12.1 Wir tragen Verantwortung! . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 163

12.2 Was ist Manipulation? . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 164

12.3 Mit Manipulationen umgehen . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 167

IV IT-Kommunikationstypen 169

13 Kommunikationstypen in der IT . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 171
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