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Konflikte als Kraftquelle

Produktives Streiten fordert Entwicklung

Konflikte sind normal, allge-
genwirtig und produldiv nutz-
bar. Doch das Austragen von
Konflikten ist in unserer Ge-
sellschaft verpint. Dabel kin-
nen gut ausgetragene Konflikte
die Qualitit von Entscheidun-
gen erhiihen und die Zusam-
menarbeit festigen. Denn Ver-
Enderungen sind nur mbglich,
wenn sich richtlig mit dem The-
ma, mit anderen Personen und
deren Ansichten auseinander
gesetrt wird. Konflikte sind
Motor fiir Dynamik und Weiter-
entwicklung. Kerstin Wunder-
lich, Versicherungsfachwirtin,
System Coach und Expertin in
Sachen Kommunikationsmana-
gement und Teambildung, be-
schreibt Strategien fiir produk-
tive Konflikte.

Eine gule Lisung st diafenige, bel der beide Seiten Gewinner sind

mmer noch empfinden vie-
[e Menschen Konflikte als
etwas Unangenehmes, das
Zeit kostet und die Atmosphire

vergiftet. Aus diesern Grund wer-
den Konflikie geleugnet und un-

Kerstin Wunderiich hat sich als
Systern Coach auf Kommunika-
tionsmanagement und Team-
bildung konzentriert.

ter den Teppich gekehrt. Manche
lassen das Streiten ganz, geher
den Weg des geringsten Wider
standes. Andere fechten ihre
Kémpfe bis zum bitteren Ende
aus, was meistens zu Verletzur
gen des Konfliktpariners filhrt
Dabei kinnen Konflikte durchaue
produkiiv sein, denn sie firdem
gerade in Teams kreative Prozes
se. Wer diese Dynamik nutzen
will, sallte Konflikten offen gegen-
Uber stehen.

Das Gegeniiber

kennen lernen

Unsere persdnliche Wahmeh-
mung spielt in Konfliktsituationen
eine entscheidende Rolle, denn
gerade Streitgespréche entstehen
oft aus unterschiedlichen Be-
trachtungen heraus. Wichtig fii
die Parteien ist es, die Unter
schiede und die Gemeinsamkei-



ten herauszufinden, die ,Landkar-
te* des GCegeniibers kennen zu
lemen. Das setzt wiederum vo-
raus, dass die Parteien wirklich
verstehen, was die jewedls andere
Partei meint.

Aktiv zuhbren

Seinem  Gesprachspartner das
Cefihl geben, aufmerksam zuzu-
hiten und versuchen, sein Anlie-
gen zu versiehen, nimmt gleich
den Wind aus den Segeln. Daril-
ber hinaus helfen Techniken des
aktiven Zuhfirens wie zum Bei-
spiel das ,Paraphrasieren” oder
das Wiederholen des Gesaglen
mit eigenen Worten. Erst, wenn
die Parteien den Standpunkt des
anderen wirklich verstanden ha-
ben, lohnt es sich, einen Blick auf
die dahinter liegenden Interessen
zu werfen,

Intuitive Lésungen

leder Mensch unterscheidet sich
durch seine eigenen Denk- und
Verhaltensweisen von allen ande-
ren, was natiirich haufig zu Kon-
flikten fihrt Losungen missen
nicht in erster Linie rational be-
grindet sein, sie missen viel-
mehr einen Blick auf das Gesami-
systerm zulassen und erfordem
somit ein globaleres und ganz-
heitlicheres Denken. Um schnell
kreativ sein zu kinnen und auch
intuitiv gute und tragende Lésun-
gen entwickeln zu kinnen, helfen
die nachfolgenden vier Ubungen
zum Trainieren der rechten Ce-
himhalfte.

Ubung 1: Ubedegen Sie sich:
Wann war ich das letzte Mal so
richtig kreativ, habe ich eine ge-
niale Lasung fir ein Problem ge-
funden? Wie fithite ich mich da-
nach? Versetzen Sie sich gedank-
lich in diese konkrete Situation
zuriick. Was sehen Sie? Was ho-
ren Sie? Was fuhlen Sie? Wie spd-
ren 5ie es in lhrem Kémper? Kon-
nen Sie sogar etwas riechen oder
schmecken? Splren Sie der
wohltuenden Wirkung nach. Die-
se Erfahrung kann eine wichtige
Ressource darstellen, wenn Sie
sich einmal in einen Konflikt ver-

rannt haben und zundchst keinen
Ausweg finden, Vertrauen Sie auf
sich und |hre Fahigkeiten, auch
auf die unbewussten.

Ubung 2: Denken Sie an Ihre
fiinf letzten wichtigen Entschei-
dungen zurick. Welche dieser
Entscheidungen haben Sie rein
rational getroffen, bei welcher lie-
[}en Sie sich von lhrem  Bauchge-
filbl" leiten? Welche Entscheidun-
gen waren jm Machhingin be-
trachtet die besseren? Welchen
Rickschiuss zishen Sie daraus auf
Ihre intuitiven Fahigkeiten? MNut-
zen Sie diese Fahigkeiten beim
Lsen von Konflikten, denn hier
gilt es oft, zwischen mehreren Lo-

sungsvarianten die beste heraus-
zufinden.

Ubung 3: Forder Sie thr Vorstel-
lungsvermdgen! Stellen Sie sich
bei thren néchsten Entscheidun-
gen im Vorfeld genau vor, wis es
sein wird, wenn sich die Entschei-
dung verwirklicht hat. Fangen Sie

rubig mit kleineren Entscheidun-
gen an, zum Beispiel: Welchen
Weg soll ich gehen? Stellen Sie
sich zundchst den einen \Weg ge-
darklich var, dann den anderen.
Wie sieht die Umgebung aus, wel-
che Gerdusche werde ich vermut-
lich hétren, Lam oder Vogelgenwit-
scher? Welche Difte werde ich
wahmehmen? Wenn Sie sich
dann entschieden haben, gehen
Sie den gewshlten Weg mit ganz
wachen Sinnen und bewerten Sie
danach, ob lhre gefihlsmatige
Entscheidung richtig war. Sie wer-
den erstaunt sein, wie viel sich aus
Ihrer Gedankerwelt bewahrheitet,
Genau so kénnen Sie sich dann in
Konflikisituationen vorstellen, wie
es sein wird, wenn die eine oder
andere Lasung gewahit wird.

Ubung 4: Inspirieren Sie sich
selbst und setzen Sie dadurch
neue Impulse. Haben Sie schon
einmal angefangen, ein Bild zu
malen, ohne zu wissen, was s
spdter darstellen soll? Wenn
nicht, dann versuchen Sie es
gleich mal. Nehmen Sie ein Blatt
Papier und farbige Stifte und ver-
suchen Sie, das, was sich gerade
in lhrem Kopf abspielt, zu Papier
zu bringen. Lassen Sie dabei Ih-
ren Geflihlen und kreativen Ideen
freien Lauf — malen Sie das, was
Ihnen gerade in den Sinn kommt,
es5 kinnen auch nur zusammen-
hanglose Striche oder Formen
sein. Lassen Sie sich einfach ge-
hen und bekommen Sie einen
freien Kopf. Mach und nach wird

das Bild vollkommener”. Betrach-
ten Sie im Anschiuss thr Werk und
versuchen Sie, daraus neue Im-
puise fiir sich selbst abzuleiten.
Was kiinnten manche Dinge auf
lhrem Blatt bedeuten? Welche
neven Ideen kommen lhnen
beim Betrachten lhres eigenen
Bildes?



Welchen Weg soll ich gehen? Stellen Sie sich zundchst den einen
Weg gedanklich vor, dann den anderen. Wie sieht die Urngebung
aus, welche Gerdusche werde iah vermutlich héren?

etz

[as Destruktive an einem Konflikt
ist nicht der Konflikt selbst, zon-
dem die oft mangelnde Fahigkest
der Konfliktpartesen, ihn produktv
u |Bsen,

Wege zur Lisung

Mit den nachfolgenden finf Tipps
lassen sich Konfrontationen leich-
ter und ohne Bauchschmerzen
aufkléren: Uberprifen Sie lhre in-
nere Einstellung zu Konflikten:
Sehen Sie in dem Konflikt eine
Chance fir lhre perstnliche oder
organisatorische  \Weiterentwick-
lung. Mur so kinnen Sie losgelist
intuitiv richtig entscheiden. Mit ei-
nem Grummeln im Bauch lassen

Konflikte kiinnen durchaus
produkt sein, denn sie firdem
gerade in Teams kreative Pro-
resse, Wer diese Dynamik nut-
zen will sofite Konfikten offen
gegentber stehen.

sich keine guten Lésungen fin-
den.

intuition wnd Kreativitit
funktionieren nur in einem ent-
spannten Zustand. Fahren Sie
deshalb eigene Emotionen und
digjenigen lhrer Cesprachspart-
ner herunter, denn nur mit einem
karen Kopf lassen sich gute L&-
sungen finden.

Der Konfliktpartner: Ergrin-
den Sie die Interessen und Be-
dirfnisse Ihres Konfliktpariners.
Wie sieht Ihr Gegeniiber das
Problem, welche Interessen ver-
kniipft er mit einer guten Lasung?
Setzen Sie selbst Impulse und
denken Sie in verschiedene Rich-
tungen. Vielleicht kénnen Sie da-
durch auch lhren Gesprachspart-
rer dazu bewegen, Uber seinen
Tellerrand  hinaus zu denken.
Mehmen Sie Abstand von vorge-

fertigten Lisungen.

Eine optimale Liésung finden
Sie nicht dber einen faulen oder
hingebogerien Kompromiss, Su-
chen Sie vielmehr nach weiteren
Lisungen, die nicht so offenkun-
dig sind, sondern sich aus den In-
teressen beider Gesprachspart-
ner ableiten, Dazu kinnen Sie ru-
hig einmal  kreativ spinnen”, es
muss ja nicht jeder Gedanke so-
fort in die Tat umpesetzt werden,
Oft ergeben sich aus solchen Ge-
dankenspielen die besten Lisun-
gen,

Zwel Gewinner: Eine gute Lo-
sung ist digjenige, bei der beide
Seiten Gewinner sind: vielleicht
nichit zu 100 Prozent, doch es gilt,
fir beide einen méglichst hohen
Prozentsatz zu erzielen,









