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Entspannt mit Konflikten um

KULTURBAHNHOF Frank Weber referiert unter dem Titel

IDSTEIN. .Sag Ja zum Streit -
so gehen Sie entspannt mit
Konflikten um“ - will Frank
Weber mit seinem Vortrag im
Idsteiner Kulturbahnhof vermit-
teln. Im Gesprich verrit der
B_uchautor, wie das funktio-
niert.

INTERVIEW

Herr Weber, im vergangenen
Herbst sprachen Sie iiber Wege
aus der Perfektionsfalle. Damals
waren mehr als 100 Zuhérer vor
Ort. Glauben Sie, dass Ihr Vortrag
iiber Konflikte ebenfalls so viele
Menschen in den Kulturbahnhof
locken wird?

Es sind vor allem drei The-
men, die uns im Miteinander
mit anderen Menschen haufig
ein schlechtes Gefiihl bereiten.
Das ist zum einen der Wunsch,
wieder einmal perfekt sein zu
wollen. Und dann scheitern wir
an den eigenen Anspriichen.
Das hatten wir im vergangenen
Herbst. Es ist aber auch die
Sehnsucht nach Harmonie, die
uns viele faule Kompromisse
eingehen lasst. Das behandeln
wir nun. Und es ist drittens das
Phanomen, dass viele von uns
Ja sagen, obwohl ihnen ein
Nein lieber ware. Das aber ist
schon wieder ein weiteres Vor-
tragsthema. Alles drei sind The-
men, die fur viele von uns at-
traktiv sind.

Wie kommen Sie auf dieses The-

| ma, um das so viele Menschen

einen Bogen machen?

Hauptberuflich  beschaftige
ich mich als Unternehmensbe-
tater damit, unter welchen Rah-
menbedingungen Menschen in
Unternehmen erfolgreich arbei-
ten konnen. In zahlreichen Fal-
len haben meine Kollegen und
ich immer wieder festgestellt,
dass zwischenmenschliche
Konflikte enorm viel Lebens-
freude und Motivation kosten.
Mein edenheiten
sind in den Unternehmen der
Regelfall. Wir diirfen das aber
nicht einfach nur zur Kenntnis
nehmen, denn ungel6ste oder
nicht sauber bewaltigte Konflik-
te gehen massiv ins Geld. Um
bis zu 15 Prozent konnen sie
die Produktivitit senken. Das
ist fir die Unternehmen teuer
und fiir die Menschen sehr
schade.

Also appellieren Sie an die
Streitlust der Menschen?

Nein, das definitiv nicht! Mir
geht es um die Streitfahigkeit
von Menschen.

Klingt nett, aber was bedeutet
das? i

Streitfdhig sind Menschen,
wenn sie wissen, was genau bei
einem Streit geschieht - bei
einem selbst, aber auch beim
Gegeniiber. ikifahige Men-
schen lieben nicht den Streit.
Sie wissen aber, dass er zum
Leben dazugehort, und sie ver-
stehen, welche Verhaltenswei-
sen zu dessen Entschdrfung
beitragen. Sie kennen aber
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» Der Vortrag , Sag Ja zum Streit
—s0 gehen Sie entspannt mit Kon-
flikten um” Wird am Mittwoch,
14. Marz, um 19.30 im Kultur-
bahnhof gehalten. Der Eintritt zu
diesem Angebot der Familien-
und Seniorenakademie ist frei.

» Den Vortrag hélt der Untemeh-
mensberater,  Hochschuldozent
und Buchautor Frank Weber.

auch die Crenzen ihrer Mog-
lichkeiten und wissen, wann
sie beispielsweise die Hilfe
eines Dritten einholen sollten.

Sie sagten einmal, dass der Streit
lediglich eine Sonderform der
zwischenmenschlichen Kommu-
nikation darstelle. Mit anderen
Worten, zum Streit fahige Men-
schen kommunizieren besser?
Absolut! Meine Zuhorer ler-
nen beispielsweise ein paar ein-
fache Handgriffe kennen, mit
denen sie kunftig ihre Anliegen
zum Ausdruck bringen kénnen,
ohne einen Konflikt zu befor-
dern. Sie erfahren Wege und
Mittel, mit denen sich Stand-
punkte klaren lassen, bevor es
" eskaliert.

Also soll man rechtzeitig innehal-
ten und einen Kompromiss su-
chen?

Herr Stavenow, es wird Sie
vielleicht tiberraschen, aber ich
halte nicht viel von Kompro-
missen. Das haben wir doch in
den vergangenen Wochen bei
den Koalitionsverhandlungen
gesehen. Am Ende kommt ein

Referent und Buch-
autor Frank Weber ist
kein groBer Freund
von Kompromissen,
Foto: Frank Weber

durchgespiilter Brei dabei he-
rum, mit dem keiner so recht
zufrieden ist. Nein, ein Kom-
promiss kennt zwei Verlierer,
wahrend der Konsens zwei Ge-
winner erzeugt!

Konsens und Kompromiss — zwei
unterschiedliche Worte fiir das
Gleiche?

Keineswegs. Beim Kompro-
miss suchen die Beteiligten den
Mittelweg  zwischen  zwei
Standpunkten, wahrend der
Konsens zum Ausgleich von In-
teressen fiihrt. Das ist ein we-
sentlicher Unterschied. Denn es
sind die Interessen, die zum
Entstehen von Standpunkten
fiihren. Bei der Suche nach
einem Konsens gehen wir also
eine Ebene tiefer und erzeugen
auf diese Weise zwei Gewinner.

Kompromisse aber unterliegen

dem vollig falschen Gedanken,
dass sich unsere Interessen un-
vereinbar  gegentiberstehen.
Tatsachlich hat jeder Mensch
andere Bediirfnisse. Diese Be-

diirfnisse zu ergriinden, darum

geht es ber der Suche nach
einem Konsens.
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Herr Weber, da ging jetzt der
Hochschuldozent in Ihnen durch.
Konnen Sie diese doch sehr ab-
strakte Aussage mit einem Bei-
spiel verstandlicher machen?

Sehr gerne. Zwei Schwestern
streiten um eine Orange, es wird
lauter und lauter. Die Mutter ist
genervt und greift ein. Was tut
sie? Sie schneidet die Orange in
zwei Halften - eine scheinbar
gute Verhandlungslosung. Ein
Kompromiss. In Wirklichkeit
aber ein Ergebnis, das zwei Ver-
lierer kennt. Denn jedes Mad-
chen bekommt nur die Halfte
von dem, was es eigentlich will.
Und was wollen die beiden?
Nun, die eine Schwester machte
sich einen Saft pressen, die an-
dere aber mochte einen Kuchen
backen und bendtigt die Schale.
Wie so oft im Leben widerspre-
chen sich die Interessen der bei-
den gar nicht - man muss nur
fragen und die Interessen er-
kunden.

Also gilt es, herauszufinden, was
der andere wirklich will?

Ja, genau. Das klingt viel-
leicht ein bisschen einfach
Doch mit ein wenig Ubung
kann man schnell erste Erfolge
erzielen. Bislang kennen wir
doch in der Regel zwei Typen
von Menschen - die Streitlusti-
gen und die konfliktscheuen
Zeitgenossen. Diese treffen
dann in  unterschiedlichen
Konstellationen  aufeinander.
Ich mochte mit meinen Vortra-
gen fur einen dritten und mei-
nes Erachtens besseren Weg
werben und Menschen einla-
den, streftfahig zu werden.

Und Sie selbst? Wenn Sie auf der
Autobahn geschnitten werden,
zeigen Sie keinen Vogel, sondern
antworten mit einem gitigen L&-
cheln und fahren weiter - quasi
perfekt in lhrer eigenen Streitfa-
higkeit?

Ach was! Im Herbst vergange-
nen Jahres konnten meine Zu-
horer bereits erfahren, dass Per-
fektion nicht erstrebenswert ist
und sogar gute Losungen ver-
hindert. Insofern reicht es mir
aus, schon mal ganz gut in Sa-
chen Streitfahigkeit zu sein.
Doch abund an treffe ich auch
auf mein eigenes Ego und das
verhindert dann gute Losun-
gen, fiihrt aber zu ganz netten
Beispielen, mit denen man Vor-
trdge wiirzen kann.

Das Interview fihrte
Volker Stavenow.
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