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Einleitung

Vorsicht oder Leichtsinn?

Dieses Buch ist gefihrlich!
Hier lernst du einen Unbekannten und sein Umfeld niher ken-
nen: dich selbst und deine Mitmenschen, beruflich und privat.
Doch entspanne dich, du lernst dabei alle Gesprichspartner,
Kollegen und Kunden besser zu durchschauen — denn die sind
genauso betroffen.

Wertschitzung oder Anbiederung?

Wir freuen uns, dass du an den Geheimnissen erfolgreicher Kom-
munikation interessiert bist. Deshalb moéchten wir unsere Wert-
schitzung zum Ausdruck bringen, indem wir dich als Vertrauten
mit »Du« ansprechen und mit dir unsere besten Methoden teilen.
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Du erfiillst damit eine wichtige Voraussetzung fiir eine kraftvolle
und zukunftsfihige Unternehmenskultur. Wir brauchen solche in-
itiativen Mitgestalter fiir eine bessere Welt. In diesem Sinne haben
wir schon lange auf dich gewartet, um in gegenseitiger Wertschit-
zung unsere gemeinsamen Ziele zu unterstitzen.

Du bist uns bedeutsam als Kommunikator mit Kindern so-
wie Erwachsenen und genauso wichtig als Multiplikator auf der
menschlichen Seite des Unternehmens.

Damit hilfst du, die psychopathologischen Kommunikationstallen
in der Gesellschaft zum Besten des Ganzen zu veredeln. Sie bilden
sich in der Familie und nehmen dann eine bedeutende Rolle in
unseren Seelen ein. Als Kinder kénnen wir es nicht verhindern, sie
werden von den Groflen an die Kleinen iibergeben — als Erwach-
sene tragen wir sie dann weiter.

Und so wirkt es in Familien, in Gesellschaften, in Unterneh-
men, bei Politikern, in Parteien, in Vereinen, uberall, wo Menschen
sich begegnen. Daraus entstehen Etikette und Stil im Umgang
miteinander. Darin verborgen liegen gro3e Chancen fur gute Ent-
wicklungen, aber auch grofite Gefahren fiir Verletzungen, Unge-
rechtigkeiten, Tumulte und Kriege.

Du aber kannst Einfluss nehmen, indem du bewusst erkennst,
welchen Wert Sprache hat. Durch dich ist es méglich, die Kommu-
nikation als Transaktion zu verstehen und diese fiir gemeinsame
Ziele und mit gegenseitigem Respekt in die Welt zu bringen.

Durchschnitt oder Elite?

Ein Test, ob du das Zeug hast, den Durchschnitt der psychologi-
schen Fihigkeiten in der Gesellschaft zu heben:

12 Der Weg vom Durchschnitt zur Elite



Wenn du jetzt immer noch interessiert bist, dann bist du berufen, die Welt zu
veredeln. Damit gehirst du u dieser elitiren Minderbeit.

Herzlich willkommen in der Zukunft ... die gerade mit dir begon-
nen hat! Durch Fenster kann man schauen — durch Tore kann man
gehen! Wir machen hier beides, erst schauen, dann gehen:

1. Der Blick durchs Fenster: Wir schauen auf den Alltag, wie
Menschen miteinander umgehen, wie sie reden, wie sie
fiihren und was sie dadurch unbewusst bewirken.

2. Der Schritt durchs Tor: Wir gehen in die Tiefe der Phi-
nomene und loten die guten Méglichkeiten aus, um sie
praktisch anzuwenden.

Dazu nutzen wir im Weiteren die Transaktionsanalyse als Fens-
ter in den Alltag und als Tor zu neuen Wegen fiir einen besseren
Umgang mit sich selbst und mit anderen.

Achtung, mach dich auf einen mittleren Schicksalsschlag gefasst!
Wir schauen jetzt einmal, wie ganz normale Menschen kommu-
nizieren, ohne zu ahnen, was sie damit anrichten. Hier alltigliche
Beispiele, die wir alle kennen:

Die ungeschickte Proletensprache

Ein Jugendlicher im Schnellrestaurant: »Ich krieg einen Hambur-
ger und eine Limol«

Eine Arzthelferin beim Empfang: »Sie durfen so lange im Warte-
zimmer Platz nehmenl«

Einleitung 13



Eine Rezeptionistin im Hotel: »Die Kreditkarte nehmen wir hier
nichtl«

Ein Kellner am Tisch: »Gute Wahll«

Ein Chef zur Assistenz: »Bringen Sie uns mal einen Kaffee, mit
Zucker und Milchl«

Eine Kollegin zum Kollegen: »Wer hat das denn schon wieder ver-
zapft, warst du das?«

Ein Lehrer zum Schuler: »Das lisst du bitte von deinen Eltern
unterschreibenl«

Ein Vater zum Sohn: »Setz dich mal gerade hin, du siehst ja aus wie
ein Fragezeichenl«

Eine Arztin zum Patienten: »Das nehmen Sie dreimal tiglich, aber
ohne Zucket!l«

Die geschickte Transaktionssprache

Ein Jugendlicher im Schnellrestaurant: »Ich hitte gerne einen
Hamburger und eine Limol«

Eine Arzthelferin beim Empfang: »Der Doktor ist gleich fir Sie
da, bitte warten Sie noch kurz.«

Eine Rezeptionistin im Hotel: »Wie méchten Sie zahlen, wir haben
verschiedene Méglichkeiten?«

14 Der Weg vom Durchschnitt zur Elite



Ein Kellner am Tisch: »Gerne, welche Beilage méchten Sie dazu?«

Ein Chef zur Assistenz: »Es wire nett, wenn Sie uns einen Kaffee
machen fir das Meeting.«

Eine Kollegin zum Kollegen: »Schau mal, da ist was schiefgelau-
fen, was schlagst du vorr«

Ein Lehrer zum Schiler: »Das 16sen wir am besten gemeinsam mit
deinen Eltern.«

Ein Vater zum Sohn: »Wie wiirdest du dich hinsetzen, wenn deine
Freundin hier wire?«

Eine Arztin zum Patienten: »Ich empfehle diese Medizin, die hat
schon oft geholfen.«

Aus ungeschickten Sprachanwendungen ergeben sich die neun
Sprachsiinden, die im Enneagramm zu verorten sind. Das Ennea-
gramm ist die Weisheitslehre der neun Aspekte des Lebens (griech.
ennea = neun). Es bezieht sich auf die Entwicklung der Person-
lichkeit, die Kommunikation, die Bezichung und den Stufenweg
zum Gliick. Es ist die Landkarte der Entwicklung eines Menschen.
Es zeigt die Umwege, die Gefahren und den guten Weg. Einerseits
konfrontiert es mit dem Sosein, andererseits zeigt es Losungen. So
auch in den neun Sprachsiinden:

Einleitung 15



Die Eins
»Das ist aber drgerlich, das kdnnte man nimlich besser machenl«
Hier handelt es sich um Sprache aus der Wut oder demr Zorn heraus.

Die Zwei
»Komm lass mich mal, du konntest dir sonst weh tunl«
Hier wird Sprache aus getarntenr Egoismus angewendet.

Die Drei
»Deins ist schon ganz gut, mit so was habe ich mal den ersten Preis
gewonnen.«
Die Sprache formt sich hier aus unebrlicher Geltungssucht.

Die Vier
»Fur normale Leute reicht das, aber eine Kunst ist das noch nicht.«
Hier handelt es sich um Sprache aus unerfiillter Tranrigkeit.

Die Fiinf
»Das ist eine Epizykloidenverzahnung und hat nur drei3ig Tonnen
Zugkraft.«
Die Sprache bildet sich hier aus faktenorientierter Gefithlskalte.

Die Sechs
»Naturlich mache ich das mit, ist ja Gesetz und ist ja auch gefihrlichl«
Hier handelt es sich um Sprache ans der Angst und der loyalen Zugehirigkeit
heraus.

Die Sieben
»Ach ja, warum nicht, das kann man sich ja auch angenehm gestalten.«
Hier wird Sprache ans dem Wunsch nach Villerei angewendet.
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Die Acht
»Verdammt nochmal, das geht doch auch mit mehr Powerl«
Die Sprache formt sich hier aus 1 ergeltungssucht und Rache.

Die Neun
»Ja, das ist interessant, mach das ruhig mal.«
Hier bildet sich die Sprache ans Bequemlichkeit und Antriebslosigkert.

Wenn wir reden, sollte die Rede besser sein, als unser Schweigen
gewesen ware. Die Transaktionsanalyse ist geeignet, um genau das
moglich zu machen: druckreife Sprache zur guten Entwicklung im
Umgang mit sich selbst und mit anderen.

Wenn du heute nicht gesprochen hittest, was wire dann anders?
Nichts? Warum sprichst du dann?

Also lass uns zuerst den Blick auf die Transaktionsanalyse

werfen
... und dann den Schritt durch das Tor machen!

Wir danken dir fiir dein Vertrauen,
Korai Peter Stemmann & Manfred Wenzel

Ein grofes Dankeschin geht anch an die 1 ektorin Deniz S. Ozdemir fiir die
professionelle Unterstiitzung und Autorenbetrenung.
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Entwerfe ein Bild von dir!

Du siehst auf der folgenden Grafik sechs Felder mit verschiede-
nen Energien (Verhaltensweisen). Bitte schitze ein, wie viel du von
jeder dieser Energien selbst auslebst. Die Gesamtsumme dieser
Energien sollte dann insgesamt 100 Prozent ergeben.
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Zum Schluss des Buches kannst du diese Selbsteinschitzung mit
dem Ergebnis des TA-Strukturtests vergleichen und deine einge-
schitzte Energieverteilung mit dem erlernten Wissen zur Trans-
aktionsanalyse bewerten.
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Kapitel 1
Die Grundlagen der Transaktionsanalyse

Einfiithrung

Je mehr Menschenkenntnis jemand besitzt, desto erfolgreicher
kann er im Umgang mit sich selbst und der Familie, den Freunden,
Mitarbeitern, Kollegen, Chefs, Kunden und Partnern sein.

Wenn wir verstehen, warum unsere Verhaltensweisen positive
wie auch negative Reaktionen in anderen hervorrufen, kénnen wir
diese gezielt steuern oder vermeiden.

Begrindet wurde die Transaktionsanalyse (TA) Mitte des 20. Jaht-
hunderts von Dr. Eric Berne und spiter weiterentwickelt von Dr.
Thomas A. Harris, beide waren US-amerikanische Psychiater.! Da
Berne urspringlich Freudianer war, basiert die Transaktionsanaly-
se auf den Freud schen Begriffen des »Es«, »Ich« und »Uber-Ich«.?

Die Transaktionsanalyse zeigt, dass Menschen sich aus eige-
ner Kraft indern konnen.

Voraussetzung dafiir ist, dass sie beobachten und verstehen,
wie ihr gesamtes Verhalten — Worte, Tonfall, Mimik, Gestik und

1 Vgl https://www.berufsstrategie.de/bewerbung-kartiere-soft-skills/kommu-
nikationsmodelle-transaktionsmodell.php; besucht am 21.02.2023.

2 Vgl. Berne, E. (2012). Spicle der Erwachsenen. Psychologie der mensch-
lichen Bezichungen, 13. Auflage, Rowohlt Taschenbuch, Hamburg.
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Eigenheiten — auf andere wirkt und insbesondere wie es von die-
sen anderen interpretiert wird.

Die Transaktionsanalyse gestattet es, in relativ kurzer Zeit so-
wohl ein intellektuelles als auch ein emotionales Verstindnis fir
sich und andere zu erlangen.

Die Transaktionsanalyse ist ein ...

¢ Personlichkeitsmodell zur Selbst- und Fremdkenntnis.
*  Kommunikationsverbesserungsmodell.
* Verhaltensinderungsmodell.

Die Transaktionsanalyse hilft, ...

* sich selbst zu beobachten, sich selbst besser kennenzulernen
sowie zu verstehen und sich positiv zum Besten des Ganzen
zu verindern.

* die eigene Lebenseinstellung zu erkennen und zu entwickeln.

* das Verhalten anderer priziser zu deuten und durch Analyse
der sprachlichen und nichtsprachlichen AuBerungen zu be-
einflussen.

* die Beziechungen zu Mitmenschen aktiv und ohne unbewus-
ste Belastungen zu gestalten.

* — zum ersten Mal in diesem Buch beschrieben — die trans-
verbalen Wirkfaktoren zu erkennen und zu nutzen.

Die Transaktionsanalyse ist also ein Weg zu sich selbst und seinen
Mitmenschen, um eine philanthropische Lebensdynamik zu entwi-
ckeln. Weniger Konfliktsituationen durch zielgerechtes Verhalten

22 Die Grundlagen der Transaktionsanalyse



bedeuten weniger Stress und damit leichteren Erfolg sowie mehr
Freude im Privat- und im Berufsleben.

Definitionen
1. Eine Transaktion ist ...

* die Grundeinheit aller sozialen Verbindungen.

* der Austausch von Werten oder Verhalten zwischen zwei
Menschen.

e der seelische Geschdftsabschluss zwischen zwei Menschen.

* die Dynamik zwischen einem Transaktionsreiz und einer
Transaktionsreaktion.

2. Eine Analyse ist ...

 eine Untersuchung,
* cine Auswertung und Handlungsauswahl.

3. Die Transaktionsanalyse ist ...

* die Methode zur Untersuchung von Transaktionen im zwi-
schenmenschlichen Verhalten.

* die Methode zur Auswertung von Reiz und Reaktion im zwi-
schenmenschlichen Kontakt.

* die praktische Bedeutung bei einem Gesprach.

* das Verhalten, die Signale des Gesprichspartners sowie die
aullere Erscheinung wahrzunehmen.

* die Einordnung des sprachlichen Ausdrucks.

Definitionen 23



* die Reaktion auf subtile Reize.
 die Erfassung sowie die angemessene Reaktion auf psycho-
logische GesetzmiBigkeiten.

Aufbau
Die Transaktionsanalyse gliedert sich in vier Hauptfelder:
1. Die Strukturanalyse
e ... ist die Analyse der Einzelperson.
* ... bedeutet, die Personlichkeitsstruktur bei sich selbst und
anderen zu erkennen.

e ... ist die Analyse der ICH-Zustinde.

2. Die Transaktionsanalyse

e ... ist die Analyse der zwischenmenschlichen Bezichungen
(Transaktionen).
e ... 1ist die Analyse der Kommunikation und ihrer Stérfakto-

ren (was passiert da gerade?).
3. Die Psychospielanalyse
... beinhaltet das Erfassen der fest eingefahrenen Verhaltensmus-

ter und Rituale, um schidliche, verdeckte und mit schlechten Ge-
fithlen endende Beziechungen zwischen Menschen zu verstehen.
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4. Die Skriptanalyse
. umfasst die Programmierung auf Erfolg oder Versagen auf-

grund des Lebensdrehbuches, der Lebensanschauungen sowie der
Vorstellungen und Prinzipien.

Die Strukturanalyse der drei Personlichkeitsbereiche
Die Strukturanalyse des menschlichen Individuums ist die Basis
zum Verstindnis der zwischenmenschlichen Transaktionen.

Jeder Mensch vereinigt in sich drei getrennte Personlichkeits-
bereiche. Das sind drei ICH-Zustinde, die sein Denken, Fihlen

und Handeln bestimmen. Wichtig: Es sind keine Rollen, sondern
Zustinde, in dem jemand sich gerade befindet!

Eltern-1ICH:

Erwachsenen-ICH:

Kind-ICH:

Die Strukturanalyse der drei Persénlichkeitsbereiche 25



Das Eltern-ICH (EL) bedeutet:

Du nimmst in dem Moment die gleiche Geisteshaltung ein wie
einer deiner Elternteile (oder Eltern-Stellvertreter) und reagierst
so, wie dieser es getan hitte, mit der gleichen Haltung, den gleichen
Gesten, dem gleichen Vokabular, den gleichen Empfindungen.

Jeder tréigt in seinem Inneren seine Eltern mit sich herun.

Das Erwachsenen—ICH (ER) bedeutet:

Du hast gerade ein selbstindiges, objektives Erfassen der Situation
erkennen lassen. Die gedanklichen Prozesse, die erkannten Prob-
leme und deine gezogenen Schlussfolgerungen sind unvoreinge-
nommen in dir abgelaufen.

Jeder hat ein Erwachsenen— CH.

Das Kind—ICH (K) bedeutet:

Die Art und Weise deiner Reaktion entspricht genau derjenigen,
die du als kleines Kind gezeigt haben wiirdest.

Jeder tréigt sein inneres Kind mit sich herum.
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Neurologen haben experimentell nachgewiesen, dass unser Gehirn
alles, was unser Bewusstsein jemals im Langzeitgedichtnis gespei-
chert hat, situativ iiber unsere Sinne abrufen kann. Psychologen
nennen das »Regression«.’

3 Vgl Heinrichs, J. und Korai P. Stemmann (2015). Das Enneagramm in Coa-
ching, Beratung und Training, Beltz, Weinheim, S. 54 ff.
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Kapitel 2
Die drei ICH-Zustinde und ihr Einfluss
auf die Personlichkeit

Das Eltern-ICH (EL)

Das EL ist eine ungeheure Ansammlung von Aufzeichnungen
tber ungeprift hingenommene oder aufgezwungene Ereignisse
von auf3en. Diese Periode umfasst etwa die ersten neun Lebensjah-
re. Im EL handelt, spricht, reagiert, fihlt und denkt der Mensch so,
wie es seinem Empfinden nach seine Eltern und andere Autoritits-
personen getan haben. Im EL sind a/le Regeln, Ermabnungen, Gebote
und Verbote als Wabrheit aufgezeichnet. Niemand kann sie 16schen!
Die Verhaltensmodelle der Eltern haben Vorbildcharakter.

Das EL zeigt uns Menschen, wie wir im Leben zurechtkommen
konnen. Es liefert Lebensregeln, Gebrauchsanweisungen und Re-
zepte fur die Bewiltigung immer wiederkehrender Situationen. Die
Aufzeichnung elterlicher Gebote ist also eine unentbehrliche Hilfe
zum Uberleben im physischen wie im sozialen Sinne.

Typische El -Inhalte sind zum Beispiel:

»Sag immer die Wahrheit.«

»Bei Geld hort die Freundschaft auf.«

»Man isst alles auf, was man sich auf den Teller getan hat.«
»Sei fleiBlig.«

»Jemand aus unserer Familie tut sowas nicht.«
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Das EI hat zwei Erscheinungsformen:

* das firsorgliche EL,
* das kritische EL.

Fiirsorgliches EL: Kritisches EL:
nahrend belehrend
schitzend EL-f | EL-k bewertend
liebevoll urteilend

Typische Verhaltensmuster aus dem El.:

1. Das fiirsorgliche EL (EL-f)

— wohlwollend, verstindnisvoll, mitfihlend, hingebungsvoll,
vers6hnlich, aufopfernd, motivierend

— trdsten, ermutigen, betreuen, retten, schiitzen, helfen, erlau-
ben, gewihren, pflegen, hitscheln, umsorgen, anregen, unter-
stitzen, nahren, sich sorgen, loben, lehren, beraten, lieben,
streicheln

2. Das kritische EL (EL-k)

— uberlegend, streng, herrisch, fordernd, anmal3end, besserwis-
serisch, starr, voreingenommen, vorwurfsvoll, kritisch, einge-
bildet, autoritir, moralisierend, wertend, rechthaberisch
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»Erfoly und Verantwortung bedingen einander anf vielfiltige Weise. Sie sind wie
Zwillinge, die nur vollstandig scheinen, wenn sie gemeinsam anflreten.«

Udo Gast

Erfolg braucht Verantwortung
Betriebswirtschaft hat abgewirtschaftet
288 Seiten

Mentoren-Media-Verlag

ISBN: 978-3-98641-038-4

€ 24,95 [DE]

In den letzten Jahren stellen Unternehmer immer wieder fest, wie ver-
wundbar sie sind und wie schlecht sie sich auf Ausnahmesituationen
vorbereitet haben. Umsitze gehen zurlck, Mitarbeiter verlieren ihren
Job und damit ihre Existenzgrundlage. Der gewohnte Erfolg bleibt aus.
Andererseits z6gern viele Menschen aber auch, sich auf das Abenteuer
Selbststindigkeit einzulassen. Der zentrale Aspekt fiir persénlichen und

unternehmerischen Erfolg ist das Thema »Verantwortung«.

Doch wo beginnen Sie mit Verdnderungen und wie gehen Sie dabei kon-
kret vor? Zahlreiche Beispiele aus der Unternehmerpraxis, Checklisten
und Arbeitsblitter unterstiitzen Sie bei der Umsetzung, Aus zahlreichen
Interviews mit erfolgreichen Personlichkeiten sind die wertvollsten Er-

kenntnisse miteingeflossen.



» Die Frage ist liangst nicht mebr, ob wir uns verandern miissen, sondern: Wie schnell
sind wir dabei? Und wie konnen wir die Zukunft so gestalten, dass sie besser und

leichter fiir uns alle wird?«

Dirk Stocker

Die Verkaufsevolution

Die Macht der Emotionalitit im
digitalen Zeitalter

2306 Seiten
Mentoren-Media-Verlag

ISBN: 978-3-98641-051-3

€ 24,95 [DE]

Vermutlich hast du bereits erkannt, dass du mit deinen bisherigen Ver-
kaufsmethoden nicht dein volles Potenzial ausgereizt und darum nicht
das Geld verdient hast, das du hittest verdienen konnen. Vielleicht ha-
ben aber auch Deine Verkaufsgespriche nicht die Leichtigkeit, die sie
haben kénnten. Du konntest es aber nicht niher erkliren und somit
nicht 16sen. In den letzten Jahren hat sich die Erwartung der Kunden an
Verkiufer fundamental verindert. Der Standard-Verkdufer ist heute zum
Scheitern verurteilt und das digitale Zeitalter sorgt zudem fiir zusitzliche
Herausforderungen.

Dirk Stécker zeigt dir in seinem Buch, wie du eine tiefe Vertrauens-
basis zu deinen Kunden herstellst und herausfindest, was sie wirklich
brauchen. Er hilft dir, alte Denkmuster abzubauen und vermittelt dir
eine Menge an Verkaufstechniken, die dich in diesem neuen Zeitalter ga-
rantiert erfolgreich machen. Das funktioniert im persdnlichen Gesprich
sowie am Telefon oder in Video-Calls. In diesem Buch erwarten dich
wertvolle Gesprichsstrukturen, die Anwendung von Verkaufspsycholo-
gie und Tipps fiir die richtige Vorbereitung, Finwandbehandlung sowie
Verkaufsabschlisse.



Jede Kommunikation hat eine Wirkung und die entscheidet iiber Freude und
Leid, Anerkennung und Ablehnung oder Erfolg und Scheitern. Doch (iber-
all, wo Menschen sich begegnen, lauern auch Fallen: in Familien und Unter-
nehmen, genauso in Vereinen oder in Parteien. Unser Sprachstil entsteht in
der Kindheit durch die unbewusste Pragung durch die Erwachsenen. Spater
entscheiden wir selbst, wie wir uns sprachlich entwickeln, um unser Umfeld
beeinflussen zu konnen. Das bedeutet, jeder ist als Erwachsener selbst ver-
antwortlich, was seine Sprache bewirken kann.

Mit der Transaktionsanalyse startet der Weg in die geheimen Gesetze der
Kommunikation, in den Umgang mit den Psychospielen bis hin zu den
hochsten Formen der Sprachkunst liber alle unsere Sinne. Erfolg hat als
Basis die Sprache auf drei Leveln: verbal, nonverbal und transverbal. Einige
glauben, man brauchte Jahre, um es zu lernen. Hier zeigt Zen-Coach Korai
Peter Stemmann, dass es bereits in zwei Schritten geht: Erst lesen, dann
starten. Das Prinzip der elitaren Verbesserung wirkt sofort: im Unternehmen,
im Team und im Privatleben. Es ist moglich, beruflich und privat hohe ge-
meinsame Ziele zu erreichen und gegenseitigen Respekt zu fordern.

Korai Peter Stemmann (Zen-Coach und Dharma-Nachfolger von

Zen-Meister Rei Shin Bigan Roshi) ist seit Gber 30 Jahren Coach

fur Unternehmer, Manager und Teams. Bei der Porsche AG war

er sechs Jahre weltweit als Trainingsleiter tatig. Heute fiihrt er als

freier Coach das Institut fir angewandte Re-Information. Er ver-

eint dabei als Trainer auf wirkungsvolle Weise westliche und 0st-

liche Methoden. Als Autor von uber 15 Blichern untersucht er die

Geheimnisse erfolgreicher Kommunikation fiir eine kraftvolle und zukunftsfahige
Gesellschaft.

Manfred Wenzel lebt in KoIn und arbeitet als Grafiker und Kalligraf. Neben seiner
Leidenschaft als Zeichner war er auch als Sprecher fiir Audiopro-
duktionen fir Korai tatig. In dieser Kooperation hat er mehrere Bu-
cher, Karten und Cartoons mit Korai verwirklicht. Fir die Seminare
bei Porsche hat er die Medien und Gadgets flir Korai illustriert und
entwickelt. Die Vogelgrafiken zur Transaktionsanalyse sind ebenfalls
aus seiner Feder entsprungen und ergdnzen das Buch symbolisch
und in Farbe.
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