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Checkliste:
11 Kardinalfehler im
Konfliktmanagement

Anfanger in der Kunst der Konfliktklarung

Q‘." ...machen den Kontrahenten haufig vor Publikum ,zur Schnecke*! Sie
glauben, dass er schneller zur Einsicht kommt, wenn er von vielen verninftigen
Menschen umgeben ist. Das Gegenteil ist der Fall: Die Gegner wird aggressiv, weil
er vor der Gruppe nicht sein Gesicht verlieren will.

é’ ...lassen sich von ihren Gefiihlen leiten! Sie stehen unter dem Eindruck
intensiver Emotionen und kénnen in der betreffenden Situation nicht mehr klar
denken: sie sind ,blind vor Wut®. Emotionen sind haufig ein schlechter Ratgeber in
Konflikten - verleiten sie zu tbertriebenen (z.B. Arger statt Enttduschung) wie auch
falschen Reaktionen (z.B. Wut auf den Uberbringer einer schlechten Nachricht statt
Dankbarkeit fur die ehrliche Rickmeldung).

é’ ...schlucken ihren Arger herunter. Dadurch werden sie von autonomen
emotionalen Ablaufen beherrscht: sie steigern sich so lange in inren Arger hinein, bis
er sich in destruktiver Weise Bahn bricht. Abgesehen von den negativen
Konsequenzen fur die Gesundheit: Das Gegenuber ist Mittelpunkt einer Kette von
Assoziationen im Kopf des Anderen. Es wird von den Vorwtrfen oder Angriffen meist
vollig Uberrascht sein (s. Geschichte vom Mann mit dem Hammer von Paul
Watzlawick).

!‘_‘5 ...fallen gerne mit der Tiir ins Haus! Sie konfrontieren den Anderen sofort mit
dem Konfliktgegenstand und glauben, damit ,schnell zur Sache zu kommen®. Die
Situation kann aus zwei Grunden eskalieren: Sie befinden sich in Geiselhaft ihrer
heftigen Emotionen (s.0.) Dazu kommt: Jeder, der unvorbereitet mit einem Konflikt
konfrontiert wird, schaltet automatisch auf Verteidigung um.

!‘.‘5 ...ergehen sich in Andeutungen! Beispiel: ,So rosig sieht’s in Ihrer Abteilung
auch nicht aus!“ Sie wollen nicht zu hart formulieren. Aber: Der Andere weifl} nicht,
was mit der Andeutung konkret gemeint ist. Auch bei ihm beginnen jetzt die
Gedanken im Kopf zu kreisen - der nachste Konflikt kann beginnen...

Q‘_" ...machen Vorwiirfe! Beispiel: ,Horen Sie doch endlich mit diesem Palaver auf!*
Sie meinen zwar immer, dass sie damit ein klares Wort gesprochen haben. Das war
es auch. Doch gleichzeitig ist es ein pauschaler Vorwurf in Form einer Du-Botschaft -
und der reizt zum Widerspruch.
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é} ...suchen bei Konflikten die Ursachen! Das ist gut gemeint, fihrt jedoch gerade
bei Dauerkonflikten zu stundenlangem, ergebnislosem Fischen im Triben. Denn wer
weil} schon noch, weshalb er vor drei Jahren zu streiten begann? AulRerdem lenkt
die Ursachenforschung in der Vergangenheit davon ab, konkrete Losungen flr die
Zukunft zu finden.

é’ ...sagen dem Konfliktpartner, wie eine Losung auszusehen hat! Sie meinen
zwar, damit dem Partner zu helfen - doch dieser fuhlt sich bevormundet!

é’ ...reden auf den Konfliktpartner ein! Sie wollen ihn kraft ihrer ,guten
Argumente® Uberzeugen. Das funktioniert nicht, denn der Partner fuhlt sich dabei
Uberredet. Viele Dauerkonflikte sind nur deshalb von Dauer, weil so lange zugetextet
wird!

!‘.‘5 ...tun Einwande ab! ,Das kdnnen Sie nicht ernst meinen!“ Der Partner fuhlt sich
nicht ernst genommen und blockt erst mal ab. Je langer der Konfliktbeteiligte
Einwande abtut, desto eher wird es ein Dauerkonflikt.

é’ ...beenden ein Konfliktgesprach in Friede, Freude, Eierkuchen! Das bringt
leider nichts, sondern fordert vielmehr das Wiederaufbrechen des Dauerkonflikts.
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