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WAS SIND KONFLIKTE?

Das Wort "Konflikt" (vom lat. confligere = aneinandergeraten, kimpfen) bedeutet so viel wie
"ZusammenstoRR" oder "Aufeinanderprallen" von etwas. In der Psychologie wie in den Sozial-
wissenschaften spricht man von einem Konflikt dann, wenn die Konfliktparteien in einer oft
gewaltsamen Auseinandersetzung miteinander im Streit liegen.

Unterschiede und Auseinandersetzungen sind etwas ganz Normales. Wo Menschen zusammen
leben oder zusammen arbeiten, wird es immer wieder zu gegensatzlichen Vorstellungen
kommen. Aus diesen Verschiedenheiten ergeben sich haufig Konfliktsituationen. Von
entscheidender Bedeutung ist, wie sie entstehen, gemanagt, bearbeitet und gelost werden.

Wenn im FulRball zwei Stirmer der gleichen Mannschaft zur selben Zeit auf das gegnerische Tor
zulaufen und jeder mit dem Ball ein Tor schieBen will, gibt es einen Konflikt. Wenn keine rasche
Entscheidung gefunden wird, wer schieft, fallt Gberhaupt kein Tor. Dann sind sowohl die
beiden Spieler als auch ihr Team die Verlierer. Passiert das 6fters, wird dieser Konflikt
eskalieren. Stimmt man sich jedoch untereinander ab und beide Spieler erganzen sich bei den
stirmerischen Aktionen, wird es fiir beide und fiir die gesamte Mannschaft ein Erfolg werden.

Im Falle der FuRRballspieler verfolgen beide eine gute Absicht: sie wollen gewinnen. Weitere
Beispiele verdeutlichen, dass haufig alle beteiligten Parteien eine gute Absicht verfolgen:

1. Eine Reihe von Mitgliedern einer Pfarrgemeinde méchte Kirchengelder zur Unterstiitzung der
ortlichen Armen verwenden. Andere wiirden die Mittel lieber der Mission zur Verfiigung
stellen. Wieder andere Mitglieder halten einen neuen Teppichboden fiir die Sakristei fiir das
dringlichste Anliegen.

2. Ein Verkaufsleiter wiinscht sich grofie Lagerbesténde von allen Produkten, so dass den
Kunden rasche Lieferung garantiert werden kann. Der Produktionsleiter will die
Lagerbestinde gering halten, um die Lagerkosten zu minimieren.

Ein Konflikt ist eine (oft gewaltsame) Auseinandersetzung zwischen zwei oder mehreren
Konfliktparteien z.B. um Ziele, Werte, Anerkennung, Einfluss und Vorgangsweisen.

Ein Konflikt liegt dann vor, wenn zwei oder mehrere Parteien untereinander unvereinbare
(oder jedenfalls unvereinbar erscheinende) Handlungsalternativen vertreten und jede Partei
versucht, die andere an der Verwirklichung der gegensatzlichen Alternative zu hindern.

Konflikte sind wegen der Verschiedenheit menschlicher Standpunkte an sich normale
Lebenssituationen und nicht auBergewdhnlich. Meistens werden sie aber negativ bewertet.

Konflikte sind Storungen, die inneren und dufleren Druck entstehen lassen und somit den
taglichen Handlungsablauf irritieren.
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KONFLIKTFORMEN

Fir die Behandlung von Konflikten ist es hilfreich, den Gegenstand des Konflikts klar zu
erfassen. Worum geht es eigentlich? Mehrere Formen lassen sich unterscheiden:

Meinungsverschiedenheiten liber das Ziel oder die Sache, die

Zielkonflikt durchgefiihrt oder erreicht werden soll

Ziele oder Vorgehensweisen werden unterschiedlich bewertet.

Beurteilungskonflikt Gegensatzliche Auffassungen zur Notwendigkeit der Aufgabe

Gegensatzliche Positionen zu Ressourcen, zur Zeit, zum Geld, zum

Verteilungskonflikt Zugang zu Informationen und zu beteiligten Personen

Beziehungskonflikt Storungen auf der mitmenschlichen Ebene

Kein Konsens hinsichtlich prinzipieller Einstellungen und Werte,

Wertekonflikt Grundiberzeugungen und Glaubenssatze divergieren.

Diese einzelnen Konfliktarten treten selten allein auf.
Meistens treten sie kombiniert in Erscheinung.

WORAN SICH KONFLIKTE (AUCH SCHWELENDE) ERKENNEN LASSEN

Widerstand
e Haufiges Widersprechen
e Trotzreaktionen, Obstruktion (Verhinderungs- bzw. Verzégerungstaktik)
e Aufbauschen von Differenzen
e Betonen von Schwierigkeiten
e  Indirekter” Widerstand in Form von ,Auflaufen lassen” bzw. ,,QuerschieRen”
e Haufige Beschwerden

Flucht
e Vermeiden von Kontakten, Gesprachen
e Hohe Fehlzeiten
e Bitte um Versetzung
e Kiindigung
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Sturheit
e Starres Festhalten am eigenen Standpunkt
e Starres Festhalten an bisherigen Vorgehensweisen
e Pedantisches Einhalten von Vorschriften

Konformitit
e _Nach dem Mund reden”, ,schon tun®, ,Rad fahren: nach oben buckeln und nach unten
treten”

e Gute Vorschlage zuriickhalten, auch negative Nachrichten unterdricken
e Verbesserungsvorschldage nicht einbringen

Formalitdit
e Distanzierte Hoflichkeit
e Betonen der schriftlichen Kommunikation
e Ausarbeiten formaler Regelungen fiir alle

Desinteresse
e Nur das Notwendigste tun
e Entscheidungen hinausschieben, zu spit kommen
e Zeichen von Niedergeschlagenheit

Feindseligkeit
e Verletzende, herabsetzende Bemerkungen
e Nichtanerkennung guter Leistungen
e Herstellen eines gereizten Klimas durch Gerlichte, Intrigen, Denunzieren, Mobbing

Fehlerhédufung
e Hohe Ausschussquote
e Hohe Reklamationsquote
e Starke Kostensteigerungen

Widerstand

Flucht

Sturheit e
Konformitat

Formalitat Desinteresse

Fehlerhdaufung

Feindseligkeit
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VERDECKTE KONFLIKTE

e behindern den Informationsaustausch und kosten viel Zeit,

e flhren zu unproduktiven Reaktionen der Beteiligten (faule Kompromisse, tiberzogene
Konkurrenz, Intrigen),

e héaufen Arger an, der zu Reizbarkeit, Dauerstress und Erkrankungen fiihren kann.

OFFEN UND FAIR AUSGETRAGENE KONFLIKTE

e verbessern den Informationsstand,

e flhren zu Verbesserungen und Innovationen in der Sache und in den Beziehungen,
e bewirken, dass sich die Beteiligten erleichtert flihlen und starker motiviert sind.

Wenig konstruktive Reaktionen auf Konflikte sind beispielsweise...

Angriff

Durchsetzen, Erzwingen, ,Ich oder Du“, Drohungen und Einsatz von Macht.

Diese Vorgangsweisen konnen Rachegefiihle auslosen.

Unterwerfung

Nachgeben, auf eigene Ziele verzichten, Meinungsverschiedenheiten nicht hochspielen, sie
glatten, harmonisieren. Dies kann zu Frust fihren.

Verharmlosung

Faule Kompromisse, jeder riickt von seinen urspriinglichen Forderungen ab. Einigung erfolgt
lediglich auf dem kleinsten gemeinsamen Nenner, um erst einmal Ruhe zu haben. Die Gefiihle
der Beteiligten werden nicht ernst genommen. Keiner ist so richtig zufrieden.

Flucht

Vermeidung, Rickzug, gar nichts tun, latente Konflikte ja nicht aufriihren. Probleme unter den
Teppich kehren. Dieses Verhalten kann Hilflosigkeit und Ablenkung bewirken.
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IM SPINNENNETZ DER ABWERTUNGEN

Konflikte entstehen durch Abwertungen. Sie vertiefen und verbreitern sich,
steigern sich, eskalieren durch weitere Abwertungen. Das geheime Drehbuch
des Konfliktverlaufs wird davon bestimmt, ob Abwertungen verfestigt, ja
zementiert werden, neue Abwertungen hinzukommen oder im Gegenteil
Abwertungen zuriickgenommen, abgeschwacht und aufgeldst werden.

Das Gegenteil der Abwertung ist wertschatzendes Reden und Handeln.
Ehrliche Wertschatzungen fliihren dazu, Konflikte zu deeskalieren, sie

konstruktiven Losungen zuzufiihren und letztendlich sogar, viele Konflikte bereits von
vorneherein zu vermeiden. Was einer konstruktiven Kommunikation und Konfliktlésung im
Wege steht, sind im Wesentlichen unterschiedliche Varianten von drei Grundabwertungen.

DIE ABWERTUNG DES ANDEREN

Einige Beispiele:

Ich werte den/die anderen generell ab
Absprechen des Menschseins

Verweigerung grundlegender Menschenrechte
Angriff auf die Ehre des anderen
Beschimpfung, Beleidigung, Unterstellung

Bei dir/euch piepst's wohl!

Du bist ja krank ... ein Psychopath!

Eine haufig gebrauchliche Form ist auch das so genannte , negative Gedankenlesen”, bei der
die Stellungnahme der anderen Seite sprachlich vorweg genommen wird: Du wirst das
sicher nicht verstehen! ... Du bist garantiert dagegen! ... Du hdltst ja doch nichts davon!
Angriff auf die Seele des anderen

Herabsetzung, Demiitigung, Ubergehen, Mobbing

Attacke auf die korperliche Unversehrtheit des anderen

Korperlicher Angriff, Gewalttatigkeit

Vorwiirfe, Schuldzuweisungen

Haufung von Du-Satzen auf dem Hohepunkt von Konflikten

Wenn Du nicht ... (damit angefangen hdttest) ... Du bist schuld und musst bestraft werden!
Ich werte die Fahigkeiten des anderen zur Konfliktlosung ab

Mit dem kann man doch nicht zusammenarbeiten! Das ist fiir mich kein Gespréichspartner!
Ich mache den/ die anderen unfihig

Verweigerung des Dialogs

Alle Briefe sende ich ungedffnet mit ANNAHME VERWEIGERT zuriick!

Abschaffung des anderen

Der andere ist nicht mehr fiir mich da. Behandle ihn wie Luft, blicke durch ihn hindurch,
wirdige ihn keines Blickes, geschweige denn einer Antwort. Totschweigen. Sprachlich auf
die Spitze bringt dies die Wiener Redensart: ,ned amoi ignoriern” (Nicht einmal ignorieren!)
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DIE ABWERTUNG DES THEMAS

Einige Beispiele:

DIE ABWERTUNG SEINER SELBST

Einige Beispiele:

Ich werte das Thema generell ab

Das ist iiberhaupt kein Problem!

Fiir andere war das noch nie ein Problem!
Das gab es bei uns noch nie!

Das gibt's doch gar nicht!

Das redest du dir blof3 ein!

Ich werte die Bedeutung des Themas ab
Ich sehe zwar, dass es da einen Konflikt gibt, aber so schlimm ist es nun auch wieder nicht.
Verallgemeinerung des Problems

Das ist nicht nur das Problem unserer Abteilung, sondern der ganzen Firma, unserer ganzen
Gesellschaft, unseres Jahrhunderts ...

Durch geniigend groflRe Abstraktion wird Konkretheit vermieden.

Ich werte die Losbarkeit des Themas ab

Da haben sich schon viele den Kopf driiber zerbrochen.

Da kann man nichts machen.

Umformulierung oder Neuformulierung des Themas

Dabei handelt es sich doch ... im Grunde um ...

Ich werte mich selbst generell ab
Bei mir stimmt etwas nicht.

Ich mache alles falsch.

Ich kann das nicht.

Ich werde das nie lernen!

Ich werte Grundbediirfnisse

oder Grundrechte meiner selbst ab
das Recht eine eigene Meinung, eine eigene Weltsicht und einen eigenen Rhythmus und Stil
zu haben, das Recht, sich ausdriicken zu dirfen usw.

Ich werte meine eigenen Fahigkeit zur Losung des Problems ab

Da mag es zwar Lésungen geben, aber ich schaffe es nicht.

Ausagieren

Viel Wirbel um nichts. Wutanfille, hysterische Reaktionen, Uber-Reaktionen.

Lenken wir mal die Aufmerksamkeit auf etwas anderes!

Ich mache mich unfahig

Sich so verhalten, dass ich krank werde.

Gewalttatigkeit gegen sich selber.

Selbstverletzendes oder selbstgefahrdendes Verhalten.
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ESKALATIONS-DYNAMIK

In den ersten drei Konfliktformen kdnnen beide Konfliktparteien noch gewinnen: Win-Win.

Bei den nachsten drei verliert eine Partei, wahrend die andere gewinnt: Win-Lose.

In den letzten drei Konfliktformen verlieren beide Parteien: Lose-Lose.

Die unterschiedlichsten Konflikte lassen sich damit analysieren: Rosenkriege, Konflikte zwischen
Kollegen oder Schiilern und auch Konflikte zwischen Staaten.

Eskalationsdynamik nach Friedrich Glasl

Verhértung '
Debatte
Polarisation
Taten
Image
Koalition
Gesichtsverlust
Drohstrategien

Vernichtungsschlage

Zersplitterung

Gemeinsam
in den Abgrund

WIN-WIN

1. Verhartung

Die Standpunkte verharten sich und prallen aufeinander. Das Bewusstsein bevorstehender Spannungen
fiihrt zu Verkrampfungen. Trotzdem besteht noch die Uberzeugung, dass die Spannungen durch
Gesprache losbar sind. Noch keine starren Parteien oder Lager.

2. Polarisation und Debatte

Es findet eine Polarisation im Denken, Fiihlen und Wollen statt. Es entsteht ein Schwarz-WeilR-Denken
und eine Sichtweise von Uberlegenheit und Unterlegenheit.
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3. Taten statt Worte

Die Uberzeugung, dass Reden nichts mehr hilft, gewinnt an Bedeutung und man verfolgt eine Strategie
der vollendeten Tatsachen. Die Empathie mit dem anderen geht verloren, die Gefahr von
Fehlinterpretationen wachst.

WIN-LOSE

4. Sorge um Image und Koalition

Die Geriichte-Kiiche kocht, Stereotypen und Klischees werden aufgebaut.
Die Parteien mandvrieren sich gegenseitig in negative Rollen und bekampfen sich.
Man wirbt um Anhanger.

5. Gesichtsverlust

Es kommt zu 6ffentlichen und direkten Angriffen, die auf den Gesichtsverlust des Gegners zielen.

6. Drohstrategien

Drohungen und Gegendrohungen nehmen zu.
Durch das Aufstellen von Ultimaten wird die Konflikteskalation beschleunigt.

LOSE-LOSE

7. Begrenzte Vernichtungsschlage

Der Gegner wird nicht mehr als Mensch gesehen. Begrenzte Vernichtungsschlage werden als passende
Antwort durchgefiihrt. Umkehrung der Werte: ein relativ kleiner eigener Schaden wird bereits als
Gewinn bewertet.

8. Zersplitterung

Die Zerstorung und Auflésung des feindlichen Systems wird als Ziel intensiv verfolgt.

9. Gemeinsam in den Abgrund

Es kommt zur totalen Konfrontation ohne einen Weg zurtick. Die Vernichtung des Gegners zum Preis der
Selbstvernichtung wird in Kauf genommen.

DEESKALATION

Diesem Diagnoseschema weist Friedrich Glasl folgende Strategiemodelle zur Deeskalation zu:
Stufe 1 - 3: Moderation

Stufe 3 - 5: Prozessbegleitung

Stufe 4 - 6: Sozio-therapeutische Prozessbegleitung

Stufe 5 - 7: Vermittlung / Mediation

Stufe 6 - 8: Schiedsverfahren / Gerichtliches Verfahren

Stufe 7 - 9: Machteingriff

(Friedrich Glasl, Konfliktmanagement. Ein Handbuch fiir Filhrungskrafte und Berater. 3. Auflage Bern, Stuttgart
1992, 215 ff.)
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THOMAS-MODELL DER KONFLIKTSTILE
10V

9 Durchsetzen Kooperation

Kompromiss

Orientierung an eigenen Interessen
(0]

4

3

2

1 Vermeidung Nachgeben

0 >
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Orientierung an den Interessen des anderen

1/1: Vermeidung — Beide Seiten verlieren
Mogliche Ziele: Vermeidung, Vertagung, Verschiebung, ignorieren, aussitzen.

9/1: Durchsetzen — Ich bekomme alles, die andere Seite nichts
Durchsetzung auf Kosten der anderen Seite, konkurrieren, gewinnen.

1/9: Nachgeben — Die andere Seite bekommt alles, ich gehe leer aus
Vermeidung, Anpassung, Unterordnung, gewahren lassen, gewinnen lassen.

5/5: Kompromiss — Beide Seiten gewinnen und verlieren etwas
Moderate Konkurrenz, Eingestandnis, entgegenkommen wollen, moderate Selbstbehauptung,
Hoflichkeit, Gemeinsamkeiten in den Vordergrund stellen, Kooperationswille betonen.

9/9: Kooperation — Beide Seiten gewinnen
Jede Seite gewinnt (im Idealfall konnen beide Seiten 100% ihrer Interessen verwirklichen),
Selbstbehauptung, Kooperationswillen realisieren, neue Lésungen herstellen.
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DAS DRAMADREIECK DER TRANSAKTIONANALYSE

Die Transaktionsanalytiker lieBen sich durch die Ausfiihrungen von Stephen Karpman zur
kommunikationspsychologischen Einsicht anregen, dass die Einnahme einer Rolle im Alltag den
Kommunikationspartner dazu verfiihrt, die dazu komplementare Rolle einzunehmen.

In bildlicher Darstellung werden die drei komplementaren Rollen in einem Dreieck aufeinander
bezogen: das Dramadreieck. Obgleich fast jeder von uns bereits in Alltagssituationen, erst recht
in kritischen Situationen, die Neigung hat, eine bestimmte der drei Rollen bevorzugt
einzunehmen, kann es bei Auseinandersetzungen immer wieder zu Rollenwechseln kommen.
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DAS OPFER

Gesellschaftliche Rolle: Patient, Klient, der/die Waise, Kind, Schiilerln,
Lehrling, AuszubildendeR, der/die Behinderte, Invalide, Unfallopfer,
Abhangige und Untergebene, sozial Schwache; jemand, dem Unglick oder
Unrecht widerfuhr, Geisel, Fliichtling, StichtigeR.

Verhaltensmuster/Teilpersonlichkeit: Abhangigkeit, Unselbstandigkeit, Mutterséhnchen,
Schwachling, Hypochonder, Versager, Verlierer; alleingelassenes, verletztes Kind; Opferlamm,
Martyrerin, der/die Unterwirfige, Gbertriebene Anpassung an Anstandsregeln und
Formalitaten.

Gefiihle: Ausgenutzt werden, Abhangigkeit, gedemitigt sein, bloBgestellt werden, vorgefiihrt,
benutzt werden, Gefiihl, wenig tun zu kénnen, Antriebslosigkeit, Hoffnungslosigkeit,
Traurigkeit, Depression, Dunkelheit, Schwere, Schmerz, Ohnmacht, allein sein, Einsamkeit,
Angst, Schuldgefiihle, Scham.

Koérperhaltung: Hochgezogene Schultern als Angsthaltung. Gebeugter Oberkorper als
Demutsgestus. Verschrankte Arme als Schutzgebarde. Kein oder wenig Kontakt mit dem Boden.
Eingeschnirter Bauch. Starrer, festgehaltener Blick. Vor sich auf den Boden blicken und
Blickkontakt mit dem Gesprachspartner vermeiden. Eingeschrdankter Bewegungsradius.
Verhaltene Gebarden - nur nicht zu viel Raum einnehmen!

Redensarten/Mottos: "Wenn Du meinst..." "Wenn Du nichts dagegen hast..." "Ich muss jetzt..."
"Ich darf nicht..." Entschuldigungen, Erklarungen. Haltung: "Niemand will mit mir spielen."
Motto "Du wirst schon recht haben. Ich tu, was Du willst."

Uber-Ich: Man muss im Leben viel schlucken!

Schaddliche Form: Sich an Schwachsein und Abhangigkeit gewdhnen, Konflikten ausweichen, sie
prinzipiell vermeiden, Fremdbestimmtheit, Patienten-Karriere, indirekt Macht ausiiben
(Schwachheit als Druckmittel), anderen ein schlechtes Gewissen und Schuldgefiihle machen,
Schuldzuweisungen an andere, Flucht in die Krankheit, Verlust an Selbstvertrauen, Passivitat,
Wehleidigkeit, Selbstmitleid, Energielosigkeit, Verantwortung abgeben, Schmarotzertum,
Selbstaufgabe, sein Selbstwertgefiihl von anderen abhdngig machen, selbstdestruktiv,
»arschkriecherisch”, ,,autoritarer Charakter”. Begabung zum Dramatisieren und Ausagieren.
Besondere Probleme: Wiederholung, Geiselsyndrom (Geisel heiratet spater im Gefangnis den
Geiselnehmer).

Grundenergie: Einwilligung in die eigene Begrenztheit und Endlichkeit.
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Befreiung:

Fragen: Wie und wodurch habe ich dazu beigetragen, zum Opfer zu werden? Welchen Gewinn
habe ich daraus? Selber aktiv sein, fiir sich und andere Verantwortung tibernehmen,
Verhaltensalternativen entwickeln und ausprobieren. Eigene Entscheidungen. Hilfe
organisieren. Akzeptanz von Strukturen und Regeln. Wiirde und Erfahrung bei anderen und sich
selbst akzeptieren. Humor. Bescheidenheit und Demut. Entwicklung von Willensstarke. Das
eigene Schicksal nehmen und etwas daraus machen. Motto: "Aus der Schwache Starke
entwickeln".

DER/DIE VERFOLGER-IN

Gesellschaftliche Rolle: Rechtsanwalt, Kritiker, Richter, Anklager,
Staatsanwalt, Prophet, moralische Autoritat, kritischer Journalist,
Anklager, Robin Hood, Robin Wood, Revisor, Kontrolleur, Polizist.

Verhaltensmuster/Teilpersonlichkeit: Scharfrichter, Kritikaster,
BeobachterlIn, Rebellln, Perfektionist, Supermann/frau, Racherln,
Moralapostel, Moraltante, Gouvernante, Hexe, Motto: , Ich werde dich

schon kleinkriegen!”, Feldwebel, Besserwisser.

Gefiihle: Macht, Triumph, Rache, Wut, unbewusst vielleicht Angst (nach dem Motto: Angriff ist
die beste Verteidigung!), Uberheblichkeit, Eitelkeit, Angriffslust,

Korperhaltung: Von oben herab schauen, sich in die Brust werfen, die Nase hoch tragen.
Redensarten/Mottos: ,Das ist unerhért! Da muss ich mal nach dem Rechten schauen!”
Uber-Ich: Starke moralische Uberzeugungen, starke Ideale.

Schadliche Form: Herabsetzung anderer, Vermittlung von Schuldgefiihlen, Verletzung des
Selbstwertgefiihls anderer, Konflikte schaffen und verschérfen, sich selbst einsam machen,
Frechheit, Rache, Ressentiment, Beziehungen verhindern oder zerstoren, Moralismus,
Uberheblichkeit, Zynismus, AuRenseitertum.

Besondere Probleme: Verschiebung der aggressiven Energie.

Gewinn: Selbstbewusstsein des Gerechten.
Grundenergie: Distanz, Ordnung und Unterscheidung, Wahrheits- und Gerechtigkeitssinn.

Befreiung: Einschaltung eines neutralen Vermittlers, Machtlegitimation, Vergebung,
Vermenschlichung der Ideale. Sich selber das erlauben, was man sich und dem kritisierten
Anderen verbietet. Rahmen setzen. Engagement fiir eigene und fremde Rechte. Humor.
Rlckfiihrung der Aggression auf ihren Ursprung. Verschiebung der aggressiven Energie auf
einen symbolischen Ausdruck. Barmherzigkeit. Sich selber Schwachen zugestehen.
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DER/DIE HELFER-IN, RETTER-IN

Gesellschaftliche Rolle: Arzt, Krankenschwester, Vater und Mutter,
Kindergartnerin, Lehrerin, Therapeutin, Psychologeln, Seelsorgerin,
Sozialarbeiterln, Entwicklungshelferin.

Verhaltensmuster/Teilpersonlichkeit: der Pfadfinder, die gute Tochter, die
Ehefrau als Krankenschwester, the overprotective mother, liberbe-
schiitzend, ,betiddelnd” (umgangssprachlich fir tGbertrieben umsorgend),
Seelsorger, Altruist, "Selbstausbeuter"”, Workoholic.

Gefiihle: lebt auf durch Anerkennung seines/ihres Einsatzes.

Koérperhaltung: Immer in Aktion, immer auf dem Sprung, jemandem zu helfen.
Redensarten/Motto: , Allzeit bereit”

Uber-Ich: z.B. ,,So einfach ist mein Leben - immer nur geben!”

Hilfreiche Energie: Kompetenz, Uberlegenheit, Erfahrungsvorsprung, Autoritit, Reife, Interesse
fir andere, Einsatz fiir Mitmenschen, Einfiihlungsgabe, Mitleid und Mitgefiihl, Empathie,
Engagement, Liebe, "l love you" - Haltung, Solidaritat.

Schadliche Form: Macht, autoritares Verhalten, Idealismus, Schaffen von Abhangigkeit,
Uberfahren und Entmiindigen, das Leben des anderen mehr als zutrédglich bestimmen,
Entwicklung von Eigenstandigkeit verhindern, eigene Bedirfnisse hintanstellen und gar nicht
wahrnehmen, den anderen fir sich selbst benitzen (z.B. als Lebenserfillung).

Gewinn: Ich tue etwas Gutes!
Grundenergie: Liebe, Kontakt und Néhe.

Befreiung: Abwarten und Geduld. Einlibung des Nicht-Wissens, des Nicht-Eingreifens. Fir sich
selbst verantwortlich sein, sich helfen und beschenken lassen, auf eigene Bediirfnisse ebenso
wie auf die der anderen achten. Abwarten, bis ich um Hilfe gebeten werde. Fragen, ob ich Hilfe
geben soll. Auf Ausgleich im Geben und Nehmen achten. Humor. Positive Stellvertretung:
Aufgaben an andere delegieren.
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WIN-WIN-MODELLE
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"To win" kommt aus dem Englischen und bedeutet gewinnen.
Es geht darum, dass beide Seiten, beide Konfliktparteien am Schluss als Gewinner dastehen.
Damit dies erreicht werden kann, gelten folgende Grundsatze:

Einfuhlendes Verstehen, aktives Zuhoren
Empfindungen klar und ehrlich kundtun

ik wnN e

Akzeptieren und Achten des Gesprachspartners

Aufgeschlossenheit fiir Anderungen von Tatsachen und Empfindungen zeigen
Gesprach ohne Maximalforderungen angehen

Verhaltensweisen, die eine Konfliktlosung

erleichtern:

erschweren:

Problem(e) des Partners aus seiner Sicht zu
erfassen suchen.

Den anderen als gleichwertigen Partner
akzeptieren.

Gemeinsam das Problem analysieren.
Finden von gemeinsamen
Problemldsungsansatzen, ohne die eigenen
Losungen als endgliltig zu betrachten.
Hilfestellung anbieten.

Die Wirkung des Partners auf einen selbst
mitteilen.

Den Partner auf mogliche verbindende
Elemente aufmerksam machen, ohne ihn zu
bedrangen.

Verwirklichung einer kooperativen Haltung.

Sachzwange vorschieben, die eine Aussprache
verhindern.

Dem anderen allein die Schuld geben.
Dem Konfliktpartner drohen.

Lésungen allein nur von der Gegenseite
erwarten.

Den Partner als Person abwerten.
Problem(e) verniedlichen.

Pauschal verurteilen.

Den Konfliktpartner auf seine "wunden
Stellen" ansprechen.

Dem anderen Unwahrheiten unterstellen.

Zynismus und Ironie ins Gesprach bringen bzw.
den anderen oder die Sache lacherlich machen.

Fir die konkrete Konfliktbehandlung haben sich sechs Schritte in der Praxis bewahrt:

Nach moglichen Losungen suchen
Die Losungsvarianten bewerten

Losungsschritte konkret umsetzen

ounhwnNeE

Den Konflikt aus verschiedenen Perspektiven beschreiben

Sich fir eine oder mehrere Losungsvarianten entscheiden

Den Losungsprozess immer wieder Uberpriifen und an die gedanderte Situation anpassen
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WERTSCHATZUNG IN KONFLIKTEN

WERTSCHATZUNG DES ANDEREN

Ansprechen mit Namen

Sprechen in gleicher Augenhdhe

Ausreden lassen, Aktives Zuhoren

Ich bin froh, dankbar, dass Du das Thema angeschnitten hast.
Danke fiir Deine Riickmeldung. Ich werde dariiber nachdenken.
Ich bin dankbar, dass Du Dir Zeit genommen hast.

Ich finde es hilfreich, dass Du Deine Perspektive mitteilst.

Prima, dass Du nicht zur Tagesordnung libergehst, sondern Dir weitere Gedanken gemacht hast.
Was ist Dein Lésungsvorschlag?

Was war aus Deiner Perspektive bisher niitzlich?

Was sollten wir Deiner Meinung nach auf jeden Fall beibehalten?
Welche Spielregeln schldgst Du fiir die néichste Zeit vor?

WERTSCHATZUNG DES THEMAS

Wo driickt der Schuh derzeit am meisten?

Was ist bisher gut und sollte méglichst auch so bleiben?

Das ist ein wichtiges Thema!

Ja, das ist schlimm, schwer, gravierend, wichtig!

Wenn wir dieses Thema angehen, dann kann sich vieles verbessern.
Gut, dass endlich dieser Konflikt auf dem Tisch ist.

Gefahr erkannt, Gefahr gebannt.

Was genau gehért alles zu diesem Konflikt?

Wie gehen eigentlich andere mit einem solchen Konflikt um?

WERTSCHATZUNG MEINER SELBST

Auf das eigene Wohlergehen achten.

Sich schitzen.

Sich nicht unnotig einer Gefahr aussetzen.

Sich moglichst nicht Gberfordern.

Sich eine eigene Meinung erlauben.

Eventuell einen Vermittler einbeziehen.

Welchen Beitrag zur Konfliktlosung kdnnte ich selbst leisten?

Ich habe schon so viel im Leben gelernt, ich werde auch noch das lernen ...
Aus meiner Perspektive schaut dies folgendermafSen aus ...

Wenn dieses Thema schon so schwierig ist, dann werde ich darauf achten, dass ich nicht unnétig
darunter leide ... in Mitleidenschaft gezogen werde.
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HILFREICHE GRUNDANNAHMEN

e Gegenseitiger Respekt

e Das ,Problem” oder die ,,Streitsache” wird gemeinsam neu definiert
e Ernsthafter Wille aller Parteien zur partnerschaftlichen Losung

e Flexibilitat im Ablauf

PROBLEMDEFINITION

e Was genau ist das Problem oder die Streitsache?

e Warum genau halten Sie (lhr Streitpartner) das Problem fiir (k)ein Problem?

e Fiir welche anderen Beteiligten ist das Problem ebenfalls (k)ein Problem? Warum?
e Feststellung von dem, was nicht strittig ist

e Gibt es einen Zeitpunkt oder Zeitraum, in dem das Problem nicht existent war?

WORST CASE-SZENARIO

e Womit ist zu rechnen, wenn das Problem nicht geldst wird?
e Was konnte geschehen, wenn sich nichts verandert?

e Wie oder wodurch kénnte das Problem noch eskalieren?

e Wie kdnnte man das Vorhaben torpedieren oder sabotieren?

DEFINITION DER LOSUNG

e Mal angenommen, das Problem hatte sich aufgeldst. Wann und woran genau wiirden
Sie das bemerken?

e An welchem Verhalten lhres Streitpartners konnten Sie erkennen, dass er in Richtung
Losung unterwegs ist?

e Woran konnte |hr Streitpartner dies bei Ihnen erkennen?

KONFLIKTMINDERNDE VERHALTENSWEISEN

Grundsatzlich davon ausgehen, dass jeder Konflikt ein I6sbares Problem darstellt, dessen
partnerschaftliche Losung fir alle Parteien einen Nutzen hat.
Eingehen auf den/die anderen durch
e direkte Kommunikation, um sich und die eigenen Probleme darzustellen; das Verhalten
darf echt und transparent, darf authentisch sein.
e Finfiihlungsvermégen in den/die anderen: "Mich interessiert dein Problem. Ich kann
verstehen, dass du dich so verhdltst."
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e Nein sagen kénnen, ohne zu verletzen, ohne zu demotivieren: , Du interessierst mich
weiter als Person, auch wenn wir in diesem Punkt sachlich anderer Meinung sind."
LAttack the problem, don’t attack the person!”

e Toleranz fiir Gegensdtze: Durch Meinungsverschiedenheiten sollte man sich nicht gleich
aus dem Gleichgewicht bringen lassen. Zwischen Schwarz und Weil} gibt es viele
Grauténe.

e das Aushalten von Spannungen, die man nicht sofort aus der Welt schaffen kann.

KONFLIKTVORBEUGENDE VERHALTENSWEISEN

e Unnoétige Belehrungen, Verbesserungen und Urteile vermeiden

e Lernen, zu den eigenen Fehlern, Schwachen und Irrtiimern zu stehen

e Provokationen und Kampfansagen nicht annehmen

e Konfliktpartner nicht unvorhergesehen vor neue Probleme stellen

e Probleme, die sich andeuten, von vornherein immer auch aus der Sicht des Partners
aufnehmen und verarbeiten

e Alte Wunden und Krankungen nicht wieder aufreilen, sondern ruhen lassen

e Alte und verhartete Urteile Gbereinander innerlich revidieren

e Sich fiir einen beiderseitigen Neuanfang entscheiden, noch bevor ein neues Problem
auftaucht

e Daran arbeiten, mit Belastungen und Drucksituationen besser umgehen zu kénnen

KONFLIKTLOSENDE FRAGEN

"Habe ich Sie richtig verstanden?"
"Wie beurteilen Sie das?'

"Was halten Sie davon?"

"Bringt lhnen das etwas?"

"Sagt lhnen das zu?"

"Wie stehen Sie dazu?"
"Stimmt's?"
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ARBEITSBLATTER

WIE GEHE ICH MIT KONFLIKTEN UM?

Seite 21/37

10.

11.

12.

Ich mache mir klar, wo es mogliche
Konfliktherde gibt.

Ich packe Konflikte aktiv an.

Ich zeige die Bereitschaft, an einer
gemeinsamen Losung zu arbeiten.

Ich steuere nicht vorschnelle Lésungen
an.

Ich signalisiere dem Konfliktpartner,
dass ich ihn als Menschen schitze.

Ich versetze mich in die Position meines
Konfliktpartners.

Ich nehme eine Metaposition ein.

Ich hole neutrale Hilfe, wenn ich selbst
betroffen bin.

Ich habe mit dem Konfliktpartner
Geduld.

Ich strebe einen Konsens an.

Ich verschéarfe die Fronten nicht
zusatzlich.

Ich schaffe mir Rickzugsmoglichkeiten
ohne Gesichtsverlust.

stimmt

stimmt
teilweise

OO0O00O000O00O0O00O OO0

OO0O0O0000O0O00O00O0 OO0

OO00O0O0O00O0O0OO OO
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TOP DOG LISTE

Moglichst rasch, d.h. ohne langes Nachdenken und ohne Selbstzensur, schreibe ich in der
ersten Spalte hintereinander herunter, was ich alles tun oder lassen sollte.

Spéter versuche ich zu identifizieren, wer mich diese Maximen gelehrt oder wer sie vielleicht
unausgesprochen vermittelt haben konnte. In der mittleren Spalte vermerke ich den (Vor-)
Namen dieses Menschen (z.B. Vater, Mutter, Lehrer, Tante, Onkel, Opa, Oma, Pfarrer usw.).
Nach einer Bedenkzeit formuliere ich in der Ich-Form meine heutige personliche
Stellungnahme.

Ich solite ... Autor? Pers. Stellungnahme
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ABWERTUNGEN
’ DES ANDEREN
% DES THEMAS
SEINER SELBST
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MEIN KONFLIKTPARTNER

Denken Sie bitte nach, mit welcher Person Sie in den unterschiedlichsten Situationen haufig
Konflikte haben oder hatten. Beantworten Sie sich dazu die folgenden Fragen:

1. Wann habe ich meinem Konfliktpartner
das letzte Mal Anerkennung zuteil werden
lassen? Wie konnte ich diese
Anerkennung verstarken?

2. Wann habe ich an ihm/ihr das letzte
Mal Kritik gelibt? Wie intensiv war diese
Kritik?

3. Wo hat mein Konfliktpartner starke
Seiten? Welche seiner Verhaltensweisen
ist anerkennenswert? Wann werde ich
ihm/ihr das sagen?

4. Wo kénnte mein Konfliktpartner
Probleme mit mir haben? Wie hat er sich
dazu bereits geduBert?

5. Was alles kdnnte ich konkret zur
Verbesserung unserer Konfliktsituation
tun?

Besprechen Sie nun mit Ihrem gewihlten (zugeteilten) Partner Ihre Uberlegungen zur Ver-
besserung der Beziehungen zu lhrem Konfliktpartner! Besprechen Sie moégliche Ursachen und
versuchen Sie, gemeinsam Losungen zu finden. Folgende Fragen kénnen Ihnen dabei helfen:

e Was ist bisher gut und soll auch gut bleiben?

e Wo drlickt der Schuh derzeit am meisten?

e Welche Losungen sind auf den ersten Blick sofort umsetzbar?

e Welchen Beitrag zur Konfliktlésung kann ich selbst leisten?

e Was konnte sich bei mir konkret andern?

e Mit welchem Verhalten kdnnte ich meinem Konfliktpartner starker bzw. deutlicher
zeigen, dass ich an einer Verbesserung der Beziehung interessiert bin?

e Welches Verhalten sollte auf jeden Fall beibehalten werden?

o Welche Spielregeln konnten fiir die nachste Zeit vereinbart werden?
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WAHRNEHMUNGSPERSPEKTIVEN

DER STANDPUNKT AUSSERHALB

Ich kann den Konflikt als unabhéngiger, aufmerksamer und
freundlicher Beobachter wahrnehmen, ohne mit der Situation
verwickelt zu sein. Ich erlebe mich dann als aul3enstehender
Zeuge. Dies hilft zu einer objektiveren Sichtweise.

Besonders wenn ich Partei ergriffen habe oder Teil des Problems
geworden bin, kann ich mir damit viel Stress und Durcheinander
ersparen.

DER EIGENE BLICKWINKEL EMPATHIE FUR DEN KONFLIKTPARTNER
Ich habe das Recht, den Konflikt aus meinem Was passiert, wenn ich den Konflikt aus dem Blick-
eigenen personlichen Blickwinkel zu sehen, winkel der anderen Konfliktpartei betrachte, das
aus meiner eigenen inneren Realitat und dabei Gesagte mit ihren Ohren hore, Ereignisse aus ihrer
alle meine Gefiihle wahrzunehmen. Ich spire Perspektive wahrnehme? Die gleiche Situation kann
einfach: Wie wirkt das auf mich? Ich benutze fur verschiedene Menschen sehr unterschiedliche
dabei nur meine eigenen Augen, meine eige- Bedeutungen haben. Besonders bei zwischen-
nen Ohren, meine Lebenserfahrung, mein menschlichen Konflikten ist es ratsam, sich in die
Gefuhl und meine Intuition. Situation einer anderen Person hinein zu versetzen.
Besonders wer darin getibt ist, sich mit den Vor Gericht wie im Leben gilt: auch die andere Seite
Augen anderer anzuschauen und zu soll Gehor finden. Wer auf die Nutzung seiner
beurteilen, wird aus dieser Perspektive Neues Fahigkeit verzichtet, sich in andere einzuflhlen,
entdecken kdnnen. verzichtet auf ein wesentliches Erkenntnisinstrument.
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EBENEN DES GEWISSENS

Kollektives Gewissen

"Was man tun oder lassen soll"
Werte und Regeln
zur Organisation des Zusammenlebens
in Gesellschaft, Religion, Staat,
Familie und jeder Gemeinschaft

Individuelles Gewissen

"Was ich nach meinem eigenen Gesetz
tun oder lassen sollte"
Resultat persénlicher Lebenspraxis,
eigener Leidens- und Lerngeschichte

Wesens-Gewissen

"Was ich aus innerer Unbedingtheit heraus
tun oder lassen sollte"

Innere Weisheit, innerer Meister
"Innere Stimme", absoluter Anspruch
Aufgabe der "Unterscheidung der Geister"
Mahatma Ghandi: "Der einzige Tyrann,
den ich in dieser Welt anerkenne,
ist die leise innere Stimme."
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FRAGEN ZUM UMGANG MIT MEINER WUT

Ll A

b

10.
11.

12.

13.
14.
15.
16.
17.

18.

19.

20.

Auf welche Menschen oder Erlebnisse reagiere ich mit Arger, Wut oder Zorn?
In welchen Situationen ist meine Wut am grofSten?
Wie lange beschaftigt mich schon diese Wut?

Was empfinde oder spiire ich, bevor die Wut hochkommt?
Gibt es Anzeichen, dass sie im Kommen ist?

Was erlebe ich nach einem Wutausbruch?
Was macht diese Wut mit meinen Gedanken und Phantasien?

Wie dullert sie sich in meinem Korper?
In welchem meiner Koérperteile wohnt sie?

Was bekomme ich dafiir, wenn ich meine Wut zurlickhalte oder verberge?
Was kénnte mein Gewinn sein, wenn ich sie ausdriicke?
Was ware das Schlimmste, das mir beim Ausdruck meiner Wut passieren kénnte?

Was ware das Schlimmste, das mir zustoRen kdnnte, wenn ich der Wut keinen Ausdruck
gebe?

Was anderte sich tatsachlich in meinem Leben, wenn eine dieser Méglichkeiten eintreten
sollte?

Was ware das Schonste, das aus der Arbeit mit meiner Wut entstehen kdonnte?
Wie viel bin ich bereit, dafiir aufzugeben, zu bezahlen oder einzusetzen?

Zu meiner Wut flistert mir meine Mutter etwas ins Ohr. Was ist es?

Auch mein Vater flistert mir dazu etwas ins Ohr. Was?

Eine andere von mir sehr geschatzte Person flistert mir dazu etwas ins Ohr.
Wer ist diese Person und was sagt sie?

Ich beende folgende Satze: Mein ganzes Leben ist darauf ausgerichtet, zu beweisen ...
Mein ganzes Leben ist darauf ausgerichtet, zu widerlegen ...

Ich stelle mir vor, auf meinen Grabstein wird ein wahrer Satz Gber mich geschrieben, dem
alle Leute, die ihn lesen, zustimmen kénnen.
Welcher ist es? Und welchen wiirde ich mir wiinschen?

Wenn ich mir vorstelle, auf dem Sterbelager zu liegen und auf mein Leben zuriickzublic-
ken. Wie mochte ich dann vor allem gelebt haben?
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WEGE AUS DEM DRAMADREIECK
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KREATIVER UMGANG MIT KONFLIKTEN

14.

15.

16.

17.
18.
19.
20.
21.
22.
23.
24.

25.
26.
27.
28.
29.

30.

Auf welche Menschen oder Erlebnisse reagiere ich mit Traurigkeit, Depression, Arger oder Wut?
Welche dieser Situationen beschéaftigt mich im Augenblick am meisten bzw. erscheint mir bedréangend,
aussichtslos oder schwierig? Ich schreibe sie in Stichworten nieder.

Ich beschreibe meinen Konflikt aus der Sicht eines freundlichen Beobachters oder Zeugen, der weder Partei
ergreift noch Urteile fallt.

Ich beschreibe den Konflikt aus der Sicht des/der Konfliktpartner auf eine Weise, der er/sie zustimmen
kénnen.

Ich charakterisiere kurz diese Situation, indem ich nur mit der linken Hand schreibe.

Ich schreibe eine Geschichte Uber diesen Konflikt in der Form eines Méarchens oder eines Traums.

Ich setze diese Geschichte so lange fort, bis eine LOsung erreicht ist.

Ich zeichne ein Soziogramm unter Beriicksichtigung aller beteiligten Personen.

Ich male ein Fantasiebild der Konfliktsituation mit allen beteiligten Personen als Tiere.

Wie lange beschaftigt mich schon der Konflikt in dieser Situation?

. Welche Uberschrift gebe ich ihm? Habe ich ihm friiher andere Titel gegeben? Welche?

. Welche Bezeichnung wurde ihm schon von anderen gegeben. Von wem?

. Kann ich ihm eine humorvolle, spaRige Uberschrift geben? Welche?

. Welche Verhaltensalternativen habe ich in dieser Situation? Ich schreibe mir mindestens fiinf Vorgangsweisen

auf, ohne sie zu bewerten. Ich frage andere Menschen danach, mir weitere Verhaltensalternativen zu nennen.
Was macht der Konflikt mit meinen Gedanken und Phantasien? Ich schreibe meine haufigsten Gedanken und
Phantasien nieder.

Wie duBert er sich in meinem Korper? In welchem meiner Kérperteile wohnt er?

Ich male ein Kérperbild samt diesem Konflikt in einem Korperteil.

Habe ich im zeitlichen oder thematischen Zusammenhang mit diesem Konflikt schon getraumt? Wenn ja, was?
Ich schreibe den Traum nieder und/oder male ihn.

Was erreiche ich, wenn ich diesen Konflikt vermeide?

Was kdnnte mein Gewinn sein, wenn ich ihn angehe?

Was ware das Schlimmste, das mir dabei passieren kénnte?

Was ware das Schlimmste, das mir zustoRen kénnte, wenn ich dem Konflikt ausweiche?

Was dnderte sich tatsachlich in meinem Leben, wenn eine dieser Moglichkeiten eintreten sollte?

Was ware das Schonste, das aus der Arbeit mit meinem Konflikt entstehen konnte?

Wie viel bin ich bereit, dafiir zu bezahlen oder einzusetzen?

Ich vergegenwartige mir mit geschlossenen Augen meinen Konfliktpartner. Ich stelle ihn mir in seinem
gegenwartigen Alter vor, dann als Kind, schlieflich als alter Mensch kurz vor seinem Tod. Dann beantworte ich
folgende Fragen mit einem oder mehreren Satzen:

Was sagt mein Kopf zu ihm/ihr? - Was sagt sein/ihr Kopf zu mir?

Was sagt mein Herz zu ihm/ihr? - Was sagt ihr/sein Herz zu mir?

Was sagt mein Bauch zu ihm/ihr? - Was sagt ihr/sein Bauch zu mir?

Was sagt mein Geschlechtsteil zu ihm/ihr? - Was sagt sein/ihr Geschlechtsteil zu mir?

Ich schreibe an einen Konfliktpartner einen Brief, den ich (vorerst) nicht abschicke, sondern einem/einer guten
FreundIn zum Lesen und Besprechen gebe.

Zu meinem Konflikt fliistert mir meine Mutter etwas ins Ohr. Was ist es? Was erwidere ich ihr?

Auch mein Vater flistert mir dazu etwas ins Ohr. Was? Was erwidere ich ihm?

Eine andere von mir sehr geschéatzte Person fliistert mir dazu etwas ins Ohr. Wer ist diese Person und was sagt
sie? Wie antworte ich darauf?

Ich schreibe mein Verhalten in einer Form auf, die davon ausgeht, dass das als Losung Erhoffte bereits in
Erfullung gegangen ist (z.B. "Ich habe...").

Ich handle so, als ob ich den Konflikt bereits tiberstanden und gel6st hatte.
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ROLLENSPIELE
e + ) =
Wenn 2 sich streiten, freut sich der 3.

Losen Sie in der Gruppe die hier kurz dargestellten Konfliktfalle:
Versuchen Sie stets, einen Konsens bei den Beteiligten zu erreichen:

1. Zwei Kollegen/Kolleginnen unterbrechen jedes Mal das Gesprach, wenn ein anderer in ihre
Nahe kommt.

2. Ein Kollege findet nach Arbeitsende stets Ausreden, um ganz schnell nach Hause zu
kommen, so dass stets andere in den Rdumlichkeiten aufraumen miussen.

3. Sie sind dringend darauf angewiesen, dass Sie Herr X. mit dem PKW mit in die Stadt zur
Arbeit mitnimmt. Oft kommt er jedoch verspatet zum vereinbarten Treffpunkt, so dass
nicht nur er, sondern auch Sie 6fters zu spat kommen.

4. Sie sind drei Nichtraucher und ein Raucher in einem Biiro. Die rauchende Person ziindet sich
laufend eine Zigarette an, obwohl es die anderen stort.

5. Ein Kollege hat wieder einmal ein Blirogerat / ein Werkzeug, das Sie dringend bendtigen,
nicht an den richtigen Ort gelegt.

6. Sie sind wahrend lhres Arbeitseinsatzes dringend auf die Vorarbeit Ihres Kollegen
angewiesen. Dieser meldet sich (wie so oft schon) am Montag wieder einmal krank.

7. Ein Kunde will im Schuhgeschéaft ein mehrere Tage zuvor gekauftes Paar Schuhe tauschen,
was ihm die Verkduferin verweigert.

8. Eine Tochter fragt Vater oder Mutter, ob sie langer ausbleiben darf, obwohl ihre schulischen
Leistungen nicht berauschend sind. Der Wunsch wird abgelehnt. Die Tochter sieht zwischen
beiden Problemen keinen Zusammenhang. Es beginnt eine "scharfe" Auseinandersetzung.

9. Die Mutter bittet ihre Tochter, ihr etwas einzukaufen. Die Tochter sagt, sie hatte keine Lust
dazu. Der Vater kommt hinzu und hort die Antwort seiner Tochter ...

10. Ein Ehepaar streitet sich Gber die Hohe des Haushaltsgeldes.
Er: "Du gibst zu viel aus!" - Sie: "Du gibst mir zu wenig!"
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TEXTE

Aphorismen

Wir sagen und Ich meinen ist eine von den ausgesuchtesten Krénkungen.
Theodor W. Adorno (1903 — 1969)

Die meisten Menschen beichten am liebsten die Siinden anderer Leute. ...
Wer als Gewinner eines Konflikts einen Verlierer zurlickldsst,

ist friiher oder spditer selbst der Verlierer.

Anonym

Eine Erfindung, die noch fehlt: Explosionen riickgéingig zu machen.
Elias Canetti (1905 — 1994)

Achte auf Deine Gedanken! Sie sind der Anfang Deiner Taten.
Chinesische Weisheit

Misstrauen ist ein Zeichen von Schwdche.
Mahatma Gandhi (1869 - 1948)

Fiir gewbhnlich stehen nicht die Worte in der Gewalt der Menschen, sondern die Menschen in
der Gewalt der Worte.
Hugo von Hofmannsthal (1874 - 1929)

Besserwisser sind héufig Schlechtermacher.
Paul Hubschmid (1917 - 2002)

Trénen und Schweifd sind beide nass und salzig, doch ihre Wirkung ist ganz unterschiedlich.
Mit Trénen verschafft man sich Mitgefiihl, der Schweif3 bringt einen voran.
Jesse Jackson (* 1941)

Unsere Ansichten gehen als Freunde auseinander.
Ernst Jandl (1925 - 2000)

Denken ist schwer, darum urteilen die meisten.
Carl Gustav Jung (1875 — 1961)

Das Ich ist ein Staat, der wie jeder andere seine inneren Schwierigkeiten in dufSeren Konflikten
abreagieren will.
Ron Kritzfeld (dt. Chemiekaufmann, * 1921)

Die hauptsdchliche Konfliktursache ist die unvollkommene Information.
Wilfried Kriiger
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Sprich nie Béses von einem Menschen, wenn du es nicht gewiss weifst!
Und wenn du es gewiss weifst, so frage dich: Warum erzdhle ich es.
Johann Kaspar Lavater (1741 - 1801)

Gliicklich, wer mit den Verhdltnissen zu brechen versteht, ehe sie ihn gebrochen haben!
Franz von Liszt (1811 - 1886)

Besserwisser sind Leute, die einem Pferd die Sporen geben, auf dem sie gar nicht sitzen.
Alain Peyrefitte (1925 - 1999)

Kein Streit wiirde lange dauern, wenn das Recht oder das Unrecht nicht auf beiden Seiten wadire.
Frangois La Rochefoucauld (1613 - 1680)

Zum Denken sind wenige Menschen geneigt, obwohl alle zum Rechthaben.
Arthur Schopenhauer (1788 — 1860)

Friede ist nicht die Abwesenheit von Krieg: Friede ist eine Tugend, eine Geisteshaltung, eine
Neigung zu Giite, Vertrauen und Gerechtigkeit.
Baruch de Spinoza (1632 - 1677)

Ein Jude kam zu seinem Rabbi und fragte:

,Rabbi, Sie sind ein sehr weiser Mann, sagen Sie mir, wird es einen Krieg geben?"
,Es wird keinen Krieg geben", antwortete der Rabbi,

,aber es wird einen solchen Kampf um den Frieden geben,

dass kein Stein auf dem anderen bleibt.”

Hermann van Veen
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David Bohm, Wie Konflikte eskalieren

Aus: David Bohm, Der Dialog. Das offene Gesprach am Ende der Diskussionen. Hrsg. v. Lee Nichol. Stuttgart 1998

Wagen wir einen Blick in dieses geheime Drehbuch. Nein, so geheim ist es gar nicht. Jeder von uns hat es in der
einen oder anderen Form wohl schon erlebt. Im ersten Stadium verharten sich die Standpunkte. Zwar besteht
noch die Uberzeugung, dass die unterschiedlichen Standpunkte durch Gespriche l&sbar sind. Aber die Energie
biindelt sich vor allem in der Darstellung und Absicherung der eigenen Positionen. Diese Standpunkte werden
einander mitgeteilt und prallen aufeinander.

Das zweite Stadium wird gekennzeichnet von Polarisation. Jetzt verscharft sich der Gegensatz. Parteien entstehen:
wir — die anderen, die Einheimischen und die Fremden, Deutsche und Auslander. Der Gedanke an Gemeinsamkeit
und Kooperation verschwindet, stattdessen entstehen Abgrenzungen. Nicht nur im Denken, auch im Fiihlen
polarisiert es sich. Die Konfliktpartner orientieren sich an den Schemata Uberlegenheit/Unterlegenheit und
beginnen, ihr Wollen danach auszurichten.

Das dritte Stadium ist das der Taten. Jetzt wird den Beteiligten klar: ,Reden hilft nichts mehr!“ Die Empathie, die
Fahigkeit, sich in den anderen hinein zu versetzen, ist verloren gegangen. Nun beginnt die Politik der vollendeten
Tatsachen. In diesem Stadium ist die Gefahr relativ groR, bei der Interpretation der Situation oder der Interessen
der Gegenseite gravierende Fehler zu machen.

Im vierten Stadium mandovrieren sich die Parteien gegenseitig in negative Rollen. Die Schuldzuweisungen haufen
sich. Jede Gruppe wirbt um Anhdnger und versucht, so viele wie moéglich auf ihre Seite zu ziehen. Dies ist die
Stunde der Feindbilder.

Im nadchsten Stadium wird der Gegner angegriffen, haufig 6ffentlich, zumindest in Gegenwart von anderen, und in
der Regel direkt. Diese Angriffe zielen auf den Gesichtsverlust des Gegners.

Eine weitere Etappe wird eingeldutet durch Drohungen und Gegendrohungen. Der Konflikt verscharft und
beschleunigt sich durch Ultimaten.

Kommt es nun nicht zu einer Deeskalation, dann sind begrenzte Vernichtungsschlage angesagt. Man empfindet
dies als ,,passende Antwort” und gibt dem Gegner dafiir die Schuld. Den Schaden, den man der Gegenpartei
zufligen kann, empfindet man als Gewinn. Dies ist ein Zeichen dafiir, dass die Werte sich verdndert haben: was der
eigenen Seite nur recht und billig ist, wird der Gegenseite nicht zugestanden. Der Gegner wird nicht mehr als
Mensch gesehen, sondern so sehr herabgesetzt, dass fiir ihn andere Gesetze gelten.

Im vorletzten Stadium ist die Beziehung zur Gegenpartei ganzlich zerstort. Nun gibt es nichts anderes als Kampf mit
dem Feind. Das Ziel ist es, das feindliche System zu zerstoren.

SchlieBlich, und das ist das Schlussstadium, stiirzt man gemeinsam in den Abgrund. Die totale Konfrontation kennt
keinen Weg zurlick. Es geht um die totale Vernichtung des Gegners. Dass man dabei sich selbst vernichtet, wird in
Kauf genommen.

Natdirlich lassen sich diese Stadien der Eskalation nicht so sduberlich unterscheiden, wie ich es zu charakterisieren
versuchte. Viele Verhaltensweisen vermischen sich. Auch lasst sich der eine oder andere Aspekt verschieden
gewichten. Aber in groben Ziigen eskalieren Konflikte auf diese Weise. Anschauungsmaterial findet sich in jeder
Zeitung.

Gibt es eine Alternative zu dieser Spirale der Konflikteskalation? Ja, nattrlich. Es ist der Dialog. Wie wir gesehen
haben, reicht die Debatte, die Diskussion nicht aus. Sie gehort zur Streitkultur, ist selbst konflikttrachtig und
verscharft Konflikte eher, als dass sie gerechte und einvernehmliche Lésungen herbeifiihrt. Jeder, der dagegen auf
Dialog setzt, dient damit der Deeskalation, leistet einen Beitrag zur Loésung.

Wie aber kann man aus dem Teufelskreis der Konflikteskalation ausbrechen?
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David Bohm, Der Gedanke der Notwendigkeit

Aus: David Bohm, Der Dialog. Das offene Gesprach am Ende der Diskussionen. Hrsg. v. Lee Nichol. Stuttgart 1998

Wer als Beobachter von auBen der Entstehung und Verscharfung von Konflikten zuschaut, ohne sich in sie zu
verwickeln, d.h. ohne Partei zu ergreifen, dem fallt auf, dass in wichtigen Stadien, in denen es sich entscheidet, ob
sich die Auseinandersetzung verscharft oder entspannt, von Notwendigkeit die Rede ist. D.h. diejenigen, die die
Entscheidung Uber die weitere Vorgehensweise féllen, haben den Eindruck, keine andere Wahl zu haben, so und
nicht anders reagieren zu missen und geben als Grund dafiir das Handeln oder Nicht-Handeln der Gegenseite an.
Dies wird besonders plastisch, wenn Ultimaten gestellt werden: man droht eine bestimmte Reaktionsweise an,
wenn bis zum soundsovielten nicht das und das passiert. Damit setzt man sich allerdings selber unter Druck, denn
was ist ein Ultimatum schon wert, wenn die angedrohte Sanktion dann doch nicht erfolgt?

Der Gedanke der Notwendigkeit ist einer der wichtigsten Gedanken tberhaupt. Was notwendigerweise so ist, ist
zwangslaufig so: es kann nicht anders sein. Die lat. Wurzel ne-cesse im englischen Wort necessary bedeutet
»unausweichlich”: ,etwas, das nicht abgewendet werden kann, das nicht nachgibt”. Notwendigkeiten erscheinen
wie Schicksale, wie Absolutheiten und sie setzen groRe Energien frei. Der Impuls, etwas Bestimmtes zu
unternehmen, ist duBerst stark. Mit einem Mal geht es um die hochste Prioritat. Man ist gezwungen und wird
vorwarts getrieben.

Vielleicht ist der Gedanke der Notwendigkeit eine der groBten Energien Uberhaupt. Wenn Menschen lberzeugt
sind, etwas sei notwendig, setzen sie alle ihre Kraft ein. Ja, sie mobilisieren ihre letzten Reserven. Im letzten
Stadium eines Konflikts besiegen sie sogar den eigenen Selbsterhaltungstrieb und stiirzen sich zusammen mit dem
Konfliktgegner in den Tod.

Aber nichtsdestotrotz ist der Gedanke der Notwendigkeit nur ein Gedanke, eine bloRe Annahme. Wie bei allen
anderen Gedanken kann ich mich auch beim Fassen dieses Gedankens irren. Nur mit dem Unterschied, dass kein
anderer Gedanke die Kraft hat, die Angelegenheit, um die es geht, so wichtig und zugleich dringend erscheinen zu
lassen, wie dieser. Andere Gedanken sind viel leichter in Frage zu stellen und evtl. zu korrigieren. Wenn etwas erst
einmal notwendig erscheint, dann ist eine Korrektur fast ausgeschlossen. Alle ernsthaften Konflikte, treten sie in
der Familie auf oder in der Gesellschaft, drehen sich um verschiedene Sichtweisen des Notwendigen. Vorher kann
man eine Meinungsverschiedenheit immer noch aushandeln. Aber wenn es zum Zusammenprall zweier
Notwendigkeiten kommt, wenn dadurch Absolutheit ins Spiel kommt, dann kann es keine Losung mehr geben. Nun
baut sich eine starke emotionale Ladung auf. Intensive Gefiihle wie Wut, Hass und Frustration entstehen. Man gibt
vielleicht zu, es sei bedauerlich, dass so viele Menschen getdtet werden missen, aber es sei absolut notwendig
und im Interesse des Landes, der Religion oder wessen auch immer.

Wendet das, was notwendig ist, aber tatsachlich die Not? In der Regel verschérft es sie noch. Das heilt
Notwendigkeiten wirken sich haufig kontraproduktiv aus. Wir werden von diesen Gedanken angetrieben und
folgen einem festgelegten Muster. Gleichzeitig erkennen wir nicht die eigene Gefangenschaft in einem Netz von
Annahmen, die uns nur noch tiefer in den Konflikt hinein fihren. In dieser Situation ware es wirklich not-wendend,
eine neue kreative Notwendigkeit zu entdecken, die uns aus der Krise herausfiihren kann, statt noch tiefer hinein.
Diese kreative neue Notwendigkeit ist die Einsicht, dass wir einen wirklichen Dialog brauchen.
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Daniel Goleman, Emotionale Brillanz

Das beste Beispiel fir eine derart raffinierte Geschicklichkeit in der hohen Kunst der emotionalen
Beeinflussung ist vielleicht eine Geschichte, die mir ein alter Freund erzéhlte, der inzwischen verstorbene Terry
Dobson, der in den flinfziger Jahren einer der ersten Amerikaner war, die die Kampfkunst Aikido in Japan stu-
dierten. Eines Nachmittags fuhr er in einem Vorortzug von Tokio nach Hause, als ein massiger, kampfeslisterner,
stark betrunkener und besudelter Arbeiter einstieg. Der torkelnde Mann begann, die Fahrgaste einzuschiichtern.
Schimpfend und fluchend schlug er nach einer Frau, die ein Baby auf dem Arm trug, so dass sie auf dem Schof
eines dlteren Ehepaares landete, das daraufhin aufsprang und mit den tibrigen Fahrgésten ans Ende des Wagens
flichtete. Als der Betrunkene noch nach einigen weiteren Fahrgésten schlug, die er in seiner Wut verfehlte, packte
er unter wistem Gebrill die Metallstange in der Mitte des Wagens und versuchte, sie aus der Verankerung zu
reien.

An diesem Punkt glaubte Terry, der durch tagliche achtstiindige Aikido-Ubungen in bester kdrperlicher
Verfassung war, eingreifen zu miissen, damit niemand ernstlich verletzt wiirde. Er erinnerte sich aber an die Worte
seines Lehrers: “Aikido ist die Kunst der Versohnung. Wer Lust zum Kampfen hat, der hat seine Verbindung zum
Universum zerrissen. Wenn du versuchst, Menschen zu beherrschen, wirst du immer verlieren. Wir lernen, wie
man einen Konflikt |6st, nicht, wie man ihn eréffnet.”

Terry hatte sich am Beginn des Unterrichts sogar gegeniiber seinem Lehrer verpflichtet, nie einen Kampf
vom Zaun zu brechen, sondern seine Kenntnisse in der Kampfkunst nur zur Verteidigung einzusetzen. Jetzt sah er
endlich seine Chance gekommen, seine Aikido-Kiinste in der Realitdt zu Gberprifen, und es erschien ihm eindeutig
als eine legitime Gelegenheit. Also stand Terry auf, langsam und bedachtig, wahrend die librigen Fahrgaste wie
erstarrt auf ihren Sitzen salRen.

Als der Betrunkene ihn erblickte, briillte er: “Oh, ein Auslander! Dir werd’ ich japanische Manieren
beibringen!” und schickte sich an, es mit Terry aufzunehmen.

Doch als der Betrunkene gerade im Begriff war, Gber ihn herzufallen, stieR jemand einen ohrenbe-
tdubenden, merkwiirdig frohlichen Schrei aus: “Heh!”

Der Schrei klang so vergniigt, als habe jemand pl6tzlich einen lieben Freund entdeckt. Erstaunt drehte der
Betrunkene sich um und erblickte ein kleines japanisches Mannlein, das in den Siebzigern sein mochte und in
einem Kimono dasal3. Der alte Mann strahlte den Betrunkenen erfreut an und winkte ihn mit einer leichten
Handbewegung und einem flotten “Komm her” zu sich.

Der Betrunkene setzte sich mit staksigen Schritten in Bewegung, wobei er wiitend knurrte “Wieso soll ich
mit dir reden, verdammt noch mal?” Terry stand unterdessen bereit, den Betrunkenen bei der geringsten
gewalttdtigen Regung niederzustrecken.

“Was hast du getrunken?” fragte der alte Mann und strahlte den betrunkenen Arbeiter an. “Ich hab’ Sake
getrunken, und das geht dich einen Dreck an”, briillte der Betrunkene.

“Oh, das ist wunderbar, absolut wunderbar”, erwiderte der alte Mann mit freundlicher Stimme. “Weil3t
du, ich liebe auch Sake. Meine Frau und ich (sie ist 76, musst du wissen) warmen uns jeden Abend ein Flaschchen
Sake und nehmen es mit in den Garten, und wir setzen uns auf eine alte Holzbank...” und er erzdhlte weiter von
dem Dattelpflaumenbaum in seinem Hof, den Schatzen seines Gartens und wie er abends den Sake genoss.

Das Gesicht des Betrunkenen wurde allmahlich sanfter, wahrend er dem alten Mann lauschte; seine
Fauste 6ffneten sich. “Tja ... ich liebe auch Dattelpflaumen...” sagte er, und seine Stimme verlor sich. “Ja”, sagte
der alte Mann munter, “und du hast sicher eine wunderbare Frau.”

“Nein”, sagte der Arbeiter, “meine Frau ist gestorben...” und begann schluchzend die traurige Geschichte
zu erzahlen, wie er seine Frau, sein Haus und seine Arbeit verloren hatte und dass er sich schame.

In diesem Augenblick fuhr der Zug in den Bahnhof ein, wo Terry aussteigen musste. Wahrend er zur Tir
ging, horte er noch, wie der alte Mann den Betrunkenen einlud, mit ihm zu kommen und ihm alles zu erzéhlen.
Und als er sich umdrehte, sah er noch, wie der Betrunkene sich auf dem Sitz ausstreckte, den Kopf auf dem SchofR
des alten Mannes.

Daniel Goleman, Emotionale Intelligenz. [Emotional Intelligence. Why it can matter more than 1Q. Bantam Books
New York 1995] Carl Hanser Verlag Miinchen 1996. S. 162-163
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Johann Peter Hebel, Seltsamer Spazierritt

Ein Mann reitet auf einen Esel nach Haus und lasst seinen Buben zu Ful’ nebenher laufen.

Kommt ein Wanderer und sagt: “Das ist nicht recht, Vater, dass |hr reitet und lasst Euern Sohn laufen; Ihr habt
starkere Glieder.” Da stieg der Vater vom Esel herab und lief§ den Sohn reiten.

Kommt wieder ein Wandersmann und sagt: “Das ist nicht recht, Bursche, dass du reitest und lassest deinen Vater
zu FuB gehen. Du hast jiingere Beine.” Da saBen beide auf und ritten eine Strecke.

Kommt ein dritter Wandersmann und sagt: “Was ist das fir ein Unverstand: zwei Kerle auf einem schwachen Tiere,
sollte man nicht einen Stock nehmen und euch beide hinab jagen?” Da stiegen beide ab und gingen selbdritt zu
FuB, rechts und links der Vater und Sohn, und in der Mitte der Esel.

Kommt ein vierter Wandersmann und sagt: “lhr seid drei kuriose Gesellen. Ist’s nicht genug, wenn zwei zu Ful
gehen? Geht’s nicht leichter, wenn einer von euch reitet?”

Da band der Vater dem Esel die vordern Beine zusammen, und der Sohn band ihm die hintern Beine zusammen,
zogen einen starken Baumpfahl durch, der an der StralRe stand und trugen den Esel auf der Achsel heim.

Soweit kann’s kommen, wenn man es allen Leuten will recht machen.

Johann Peter Hebel, Schatzkastlein des Rheinischen Hausfreundes. Kritische Gesamtausgabe mit den Kalender-
Holzschnitten. (Erste Auflage 1811) Universal Bibliothek 142. Philipp Reclam Stuttgart 1981, S. 116-117

Wie man in den Wald hineinruft...

Vor den Toren der Stadt sal’ einmal ein alter Mann. Jeder, der in die Stadt wollte, kam an ihm vorbei.

Ein Fremder hielt an und fragte den Alten: "Sag, wie sind die Menschen hier in der Stadt?"

"Wie waren sie denn dort, wo lhr zuletzt gewesen seid?", fragte der Alte zurlick.

"Wunderbar. Ich habe mich dort sehr wohl gefiihlt. Sie waren freundlich, grofSziigig und stets hilfsbereit."

"So etwa werden sie auch hier sein."

Dann kam ein anderer Fremder zu dem alten Mann.

Auch er fragte: "Sag mir doch Alter, wie sind die Menschen hier in der Stadt?"
"Wie waren sie denn dort, wo Ihr zuletzt gewesen seid?", lautete die Gegenfrage.
"Schrecklich. Sie waren gemein, unfreundlich, keiner half dem anderen."

"So, fiirchte ich, werden sie auch hier sein."

Quelle unbekannt
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Lao Tse, Tao te king 30

Wer im rechten SINN einem Menschenherrscher hilft,
vergewaltigt nicht durch Waffen die Welt,

denn die Handlungen kommen auf das eigene Haupt zuriick.
Wo die Heere geweilt haben, wachsen Disteln und Dornen.
Hinter den Kdmpfen her kommen immer Hungerjahre.
Darum sucht der Tichtige nur Entscheidung, nichts weiter;
er wagt nicht, durch Gewalt zu erobern.

Entscheidung, ohne sich zu briisten,

Entscheidung, ohne sich zu riihmen,

Entscheidung, ohne stolz zu sein,

Entscheidung, weil's nicht anders geht,

Entscheidung, ferne von Gewalt.

Lao Tse, Tao te king 36

Was du zusammendriicken willst, das musst du erst richtig sich ausdehnen lassen.
Was du schwéachen willst, das musst du erst richtig stark werden lassen.

Was du vernichten willst, das musst du erst richtig aufbliihen lassen.

Wem du nehmen willst, dem musst du erst richtig geben.

Das heildt Klarheit iber das Unsichtbare. Das Weiche siegt Gber das Harte.

Das Schwache siegt (iber das Starke. Den Fisch darf man nicht der Tiefe entnehmen.

Des Reiches Forderungsmittel darf man nicht den Leuten zeigen.

Lao Tse, Tao te king 68

Wer gut zu fiihren weil, ist nicht kriegerisch.

Wer gut zu kampfen weil3, ist nicht zornig.

Wer gut die Feinde zu besiegen weil3, kimpft nicht mit ihnen.
Wer gut die Menschen zu gebrauchen weil3, der halt sich unten.
Das ist das LEBEN, das nicht streitet;

das ist die Kraft, die Menschen zu gebrauchen;

das ist der Pol, der bis zum Himmel reicht.

Lao Tse, Tao te king 69

Bei den Soldaten gibt es ein Wort:

Ich wage nicht, den Herrn zu machen,

sondern mache lieber den Gast.

Ich wage nicht, einen Zoll voran zu riicken,

sondern ziehe mich lieber einen Ful zurick.

Das heildt gehen ohne Beine,

fechten ohne Arme,

werfen, ohne anzugreifen,

halten, ohne die Waffen zu gebrauchen.

Es gibt kein groReres Ungliick, als den Feind zu unterschatzen.
Wenn ich den Feind unterschétze, stehe ich in Gefahr, meine Schéatze zu verlieren.

Wo zwei Armeen kdmpfend aufeinander stoRen, da siegt der, des es schweren Herzens tut.

Lao Tse, Tao te king. Ubersetzt von Richard Wilhelm. K&ln 1984
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