Wunsch nach Befriedigung eigener Interessen

Konflikttypen / - Handhabungsstile
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Wunsch nach Befriedigung gemeinsamer Interessen

Die 5 Konfliktstile nach Thomas/Kilman
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Orientierung am eigenen Konflikt

Orientiert sich jemand im Konflikt einzig an den eigenen Bediirfnissen und beachtet die Bediirfnisse, Wiinsche und Interessen der anderen gar nicht, so
lasst sich der Konfliktstil als ,durchsetzungsorientiert* beschreiben. Bei diesem Vorgehen nutzen Personen ihre Autoritit, lhre Position oder rhetorische

Fahigkeiten, um Ihren Standpunkt durchzusetzen. Das kann sinnvoll sein in Notsituationen oder wenn schnelle Entscheidungen getroffen werden miissen.

Orientierung an den Bediirfnissen anderer

Orientiert sich jemand umgekehrt nur an den Bedirfnissen der anderen, dann gibt dieser im Konflikt stark nach. Deshalb wird dieser Konfliktstil auch mit
»Anpassen” oder ,Nachgeben® bezeichnet. Nachgeben kann dem Wunsch entspringen, unangenehme Situationen zu beenden. Anderen den Vortritt

lassen, kann aber auch eine Strategie sein, Verantwortung und Weiterentwicklung zu férdern.

Dem Konflikt aus dem Weg gehen

Ist jemand weder an den eigenen noch an den Bediirfnissen der anderen interessiert, dann geht dieser dem Konflikt aus dem Weg. Dieser Konfliktstil ist
also als Vermeidung zu charakterisieren. Zugrunde liegen kann das Bediirfnis keine Position zu bezi und der Situati ichen. Hilfreich sein
kann diese ie, um Zeit zu gewil oder einen giinsti; i kt zu finden.

Kompromiss

Wenn man die Bediirfnisse von beiden Parteien versucht zu beriicksichtigen und daran interessiert ist, dass man sich irgendwo in der Mitte treffen sollte,

dann suche man einen ,, promiss*”. Gute promisse finden ist nicht einfach und allzu oft landet die vorschnelle Lésung im nachsten Konflikt. Das

Verhandeln um den Kompromiss kann hilfreich sine fiir einen ersten Schritt in Richtung produktiver Zusammenarbeit.

Win-Win

Und wenn jemand davon ausgeht, dass ein Konflikt kein Nullsummenspiel ist, sondern dass es moglich ist, dass beiderlei Interessen und Wiinsche

gleichermalRen erfiillt werden kénnen, dann geht es darum gemeinsam zu gewinnen und einen Konfliktstil des ,win-win“ zu pflegen. Diese Strategie

erfordert hie, aufrichtiges am And und ist relevant fiir die Losung P So kdnnen nachhaltig verbessert

werden und alle ili Entscheid




