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Konflikte als Kraftquelle
Problematische Situationen offen austragen

von Kerstin Wunderlich, Rosa

Konflikte sind normal, allgegenwirtiz und produktiv nuotz-
bar. Doch das Austragen von Konflikten ist in unserer Gesell-
schaft verpint — ,,Menschen, die gerne streiten, sind unsym-
pathisch.** Dabei kiinnen in Unternehmen gut ausgetragene
Konflikte die Qualitiit von Entscheidungen erhihen und die
Zusammenarbeit festigen! Denn Veriinderungen sind nur
miiglich, wenn sich richtig mit dem Thema, mit anderen Per-
sonen und deren Ansichten auseinandergesetzt wird. Konflik-

te sind somit Motor fiir Dynamik und Weiterentwicklung.

Obwohl alle Menschen auf die
unterschiedlichste Art streiten,
tun es die wenigsien richtig.
Manche lassen es ganz, nach
dem Motio . Ich gehe den Weg
des geringsten Widerstandes™.

Andere wiederum fechten ihre
Kimpfe bis zum bitteren Ende
aus, was meistens zu Verletzun-
gen des Konfliktpariners filhrt
und somit weniger konstruktiv
sein diirfte. Auf jeden Fall sollte
man sich dem Konflikt offen
stellen. Sehe ich Konflikte als
Chance oder eher als etwas

Ungutes? Immer noch empfin-
det ein GroBteil der Menschen
Konilikie als etwas Unangeneh-
mes oder als Stirfaktor, der
unsere Arbeit behindert, Zeit
kostet und die Atmosphiire ver-
giftet. Aos diesem Grund wer-
den Konflikte geleugnet und
ounter den Teppich gekehrt™
Die 68er Bewegung zum Bei-
spiel machte eine etwas ..nor-
malere” Haltung zu Konflikten
deutlich.

Dies driickte sich in Freude am
Streiten, Kritisieren und Auf-
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lehnen aus, was wiederum das

wirklich wverstehen, was dic

Selbstbewusstsein des Einzel- jeweils andere Partei meint. Viel

nen stirkte. Meinungsstreit und
Auscinandersetzungen Zwi-
schen Teammitgliedern fordem
die Kreativitit einer Projekt-
gruppe, fordern aber vom Ein-
zelnen Durchhaltevermtgen
sowie soziale Kompetenz.

Zuhiren will gelernt
sein

Unsere personliche Wahrmeh-
mung spielt in Konfliktsituatio-
nen eine entscheidende Rolle,
weil gerade Streitgespriiche sich
oft aus  unterschiedlichen
Betrachiungen heraus ergeben.
Wichtig fiir die Parieien ist es,
die Unterschiede, aber auch die
Gemeinsamkeiten heranszufin-
den und somit die . Landkarte™
des Gegeniibers kennen zu ler-
nen. Das setzt wiederum vor-
aus, dass die Parteien auoch

7o oft beharren wir in Streitge-
spriichen auf unsere Meinung
und ignorieren alles andere.
Keiner hiirt, was der andere zu
sagen hat und jeder spricht nur
vom sich selbst.

Seinem Gespriichspartner ruhig
mal ofters das Gefilthl geben,
aufmerksam zuzuhidren und
versuchen, das Anliegen zu ver-
stehen, nimmt gleich den Wind
aus den Segeln. Dariiber hinaus
helfen Techniken des aktiven
Zuhtrens, wie zum Beispiel das
~Paraphrasieren™ {Back-
tracking), ein Wiederholen des
Gesagten mit eigenen Worten
(Sachcbene). Erst. wenn die
Parteien den Standpunkt des
anderen  wirklich verstanden
haben, lohnt es sich, einen Blick
auf die dahinter liegenden Inter-
essen zu werfen.
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Kreative Lésungen in
Konfliktsituationen fin-
den_

Jeder Mensch unterscheidet
sich durch seine eigene Denk
und Verhaltensweisen, was
natiirlich hiufig zu Konflikten
fithrt. Der Grund dafiir ist unsc-
struktur.  Fiir eine  schnelle
Wahrnehmung ist die Intition
verantwortlich, die in der rech-
ten Gehimhilfie verankert ist.
Diese Fisst sich nochmals unter-
teilen in GroBhirn (verantwort-
lich fir Denkprozesse), hier
werden  Losungen  intuitiv
getroffen und in das limbische
System (fiir unser Yerhalten
verantwortlich): hier verhalten
wir uns intuitiv in Bezug auf
‘unseres gesamten Gehirns®”,
jedoch werden untersch hiedliche
Personen unterschiedlich
KR deiatien Shimtons
milssen nicht in_erster Linie
rational begriindet  sein, sie
mssen vielmehr cinen Blick
auf das Gesamisystem zulassen
ken. Um schnell kreativ sein zu
zu konnen, helfen die nachfol-
genden vier Ubungen zum Trai-

Ubung 1:

Uberlegen Sie sich: wann war
ich das letzte Mal so richtig:
kreativ, habe eine geni
Losung fiir ein Problem gefun-
den? Wie fithlte ich mich
danach? Versetzen Sie  sich
gedanklich in diese konkrete
Situation zuriick (Was schen
Sie? Was hiiren Sie? Was fiihlen
Sie? Wie in Ihrem Korper
spiiren Sie es? Konnen Sie
sogar etwas riechen oder
schmecken?) und spiiren die
wohltuende Wirkung nach. Die
Erfahrung daraus kann eine
wichtige Ressource darstellen,
wenn Sie sich einmal in einem
Konflikt verrannt haben und
zundéichst keinen Ausweg finden,

scheidung  verwirklicht

Den--

Vertrauen Sie auf sich und lhre
{auch unbewussten) Fihigkei-
ten!

Ubung 2:
Denken Sie an Thre finf letzten
wichtigsten  Enischeidungen
zuriick. Welche dieser Entschei-
dungen haben Sie rein rational
getroffen, bei welcher lieBen
Sie sich von Threm , Bauchge-
fiihl* leiten? Welche Entschei-
gen waren im Nachhinein
betrachtet die , besseren”? Wel-
chen Riickschluss ziehen Sie
daraus auf Ihre intuitiven Fiihig-
keiten?
Nutzéhn Sie dicse Fihigkeit auch
bElFl Lisen von Konflikten,
denn hier gilt es oft, zwischen
mehreren Losungsvarianten die
beste herauszufinden!

Ubung 3:
Fisrdern Sie Thr Vorstellungsver-

mogen! Stellen Sie sich bei

stark Ihren niichsten Entscheidungen

im Vorfeld genau vor, wie es
sein wird, wenn sich die Ent-
hat!
Fangen Sie ruhig mit kleineren
Entscheidungen an, z.B, wel-
chen Weg soll ich gehen? Stel-
len Sie sich zuniichst den einen
Weg gedunklich vor, dann den
anderen Wegz, Wic sicht die
Umgebung aus, welche Geriiu-
sche werde ich vermutlich
horen - Lirm oder Vogelge-
Zwitscher, welche Diifte werde
ich wahrnehmen?

‘Wenn Sie sich dann entschieden
haben, gehen Sie den gewihlten
Weg mit ganz wachen Sinnen
und bewerten Sie danach, ob
Thre gefiihlsmiiBige Entschei-

‘dung richtig war. Sie werden

erstaunt sein, wie viel sich aus
Ihrer Gedankenweli bewahrhei-
ten wird. Genau so kilnnen Sie
sich dann in Konfliktsituationen
vorstellen, wie es sein wird,
wenn die eine oder andere
Lisung gewithlt wird,

Ubung 4:

Inspirieren Sie sich selbst und
setzen Sie dadurch neue Impul-
se. Haben Sie schon einmal
angefungen, cin Bild zu malen,
ohne zu wissen, was es spiiter
darstellen soll? Wenn nein,
dann versuchen Sie es gleich

Fortsetzung umseitig



mal aus. Nehmen Sie ein Blatt

Papier und farbige Stifte und

versuchen Sie einmal, das, was

sich gerade in Threm Kopf
abspielt, zu Papier zu bringen.

Lassen Sie dabei [Thren

Gefilthlen und kreativen lIdeen

freien Lauf — malen Sie das,

was Thnen gerade in den Sinn
kommt (es kinnen auch nur
zusammenhanglose Striche
oder Formen sein). Lassen Sie
sich einfach gehen und bekom-
men Sie einen freien Kopf.

Nach wnd nach wird das Bild

Jvollkommener”.  Betrachten

Sie im Anschluss Thr , Kunst-

werk™ und versuchen Sie, dar-

aus neue Impulse fiir sich selbst
abzuleiten. Was konnten man-
che Dinge auf Threm Blatt
bedeuten? Welche neuen Ideen
kommen Thnen beim Betrachten

Ihres eigenen Bildes?

Das Destruktive an einem Kon-

flikt ist nicht der Konflikt

selbst, sondern die oft mangeln-
de Fihigkeit der Konfliktpartei-
en, ithn produktiv zu losen, Mit
den nachivlgenden flinf Tipps
lassen  sich  Konfrontationen
leichter und ohne Baoch-
schmerzen aufkliren:

1. Uberpriifen Sie Ihre innere
Einstellung zu Konflikten.
Sehen Sie in dem Konflikt
eine Chance fiir Thre perstn-

k.,

liche undfoder organisatori-

sche  Weiterentwicklung.
Nur so kinnen Sie losgelast
intuitiv richtig entscheiden.
Mit einem .Grummeln im
Bauch™ lassen sich keine
guten Losungen finden

Intwition. und Kreativitlit
funktionieren nur in einem
entspannien Zustand. Des-
halb: Fahren Sie aigme
Emotionen und die Threr

offenkundig  sind, sondemn
sich aus den Interessen bei-
der Gespriichspartner ablei-
tet. Dazu kinnen Sie ruhig
einmal  kreativ spinnen”, es
muss ja nicht jeder Gedanke
sofort in die Tat umgesetzi
werden, Denn oft ergeben
sich aus solchen gedankli-
chen ,Spinnereien* die
besten Losungen.

Eine gute Losung ist die, bei
der beide Seiten ,.Gewin-
ner* sind, vielleicht nicht z2u

nur mit einem klaren

100%, doch es gilt, den Pro-
zenisatz fiir beide moglichst
hoch zu gestalien.

Sie  dessen *.Lanﬂhtm Konflikte kinnen duorchanos
Wie sicht Ihr Gegeniiber das produktiv sein, denn sie fir-
Problem, welche Iﬂmmm dern gerade in Teams kreative
verkniipft er mit einer guten Prozesse. Wer diese Dynamik
Lﬁﬂung"ﬁﬂaﬁn S‘hjmpuhc nuizen will, sollte Konflikten
unddcnkmswmvhschﬁ- offen gegeniiber stehen.

dene Vielleicht

konnen Sie dadurch ‘auch  Einzelheiten iiber Dr. Wunder-
Thren Eﬂprﬁchspm lich Team fiir Training und Coa-
dazu bewegen, iiber &Einm ching erfahren Sie dber Dr. Jiir-
Tellerrand hinaus zu den- gen Wunderlich und Kerstin
ken. Nehmen Sic Abstand Wunderlich. Team fiir Training
von vmmm’gm-unﬂ{:mcmg,ﬁm KloBchen

gen. ¥ ~ 13,06774 Rosa,
ﬂ'.‘-n'Sizui-chtﬂbﬁcincfau—- Telefon: 03420872137, Tele-
len oder hingebogenen fax: 0341/4229832 oder per
Kompromiss. Suchen Sie Mail unter info@dr-wunder-
vielmehr nach weiteren lich-team.de, www.dr-wunder-
Losungen, die nicht so lich-team.de.



