KONFLIKTVERHALTENSSTILE

NACH THOMAS &KILMANN

Thomas und Kilmann unterscheiden zwischen funf grundlegenden Konfliktverhaltensstilen, die sie
zwischen den Achsen ,,Eigene Bedirfnisse® und ,,Bedurfnisse anderer® aufspannen. Die fiinf Stile
sind: konkurrierendes Konfliktverhalten, nachgebendes Konfliktverhalten, vermeidendes
Konfliktverhalten, kompromissbereites Konfliktverhalten und kooperierendes Konfliktverhalten.
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Die Beduirfnisse anderer

Dabei betonen sie, dass es nicht ein fiir alle Konfliktsituationen generell bestes Konfliktverhalten
und kein grundlegend falsches Konfliktverhalten gibt. Vielmehr hingt es von Kontext und Situation
ab, ob und wann welches Konfliktverhalten angemessen ist. Optimal ist von daher die Fihigkeit,
flexibel und situationsangemessen das eigene Verhalten anpassen und die verschiedenen

Verhaltensvarianten bedienen zu konnen.

Allerdings haben wir je nach Sozialisierung und eigener Vorerfahrung Verhaltensmuster, die uns
leichter fallen als andere und neigen dazu, in diese auch in Situationen zu verfallen, bei denen es
nicht angemessen ist. Sich die eigenen Vorlieben und Muster bewusst zu machen ist ein erster
Schritt, um zu lernen festgefahrene ,,Verhaltensautobahnen® zu verlassen und auch alternative

Verhaltensweisen zu entwickeln.



KONKURRIERENDES KONFLIKTVERHALTEN

Konkurrierendes Konfliktverhalten fokussiert die Befriedigung der eigenen Bediirfnisse auch auf
Kosten anderer. Es ist ein dominierender Konfliktverhaltensstil und stellt das Durchsetzen der
eigenen Position unbeachtet der Interessen und Ziele anderer in den Mittelpunkt.
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Eigene Bediirfnisse

Die Bediirfnisse

Nutzen
Dieses Verhalten ist niitzlich, wenn

- schnelles Handeln erforderlich ist (Notfallsituationen)
- unbeliebte Maf3nahmen durchgesetzt werden miissen (z.B. Sicherheitsbestimmungen)
- es gilt, “fiir seine Rechte zu kimpfen”

- es gilt, sich davor zu schitzen, ausgenutzt zu werden

Risiko
legt man dieses Verhalten immer zu Tage, bestehen folgende Risiken
- man steht schnell alleine da
- man erhilt keine Unterstlitzung von anderen
- Es wird nicht offen mit einem gesprochen, da die anderen eingeschtchtert sind, dadurch

erhalt man wichtige Informationen nicht

- Kreatives Potential einer gemeinsamen Lésungssuche wird nicht genutzt
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GEFALLIGES KONFLIKTVERHALTEN

Gefilliges Konfliktverhalten fokussiert auf die Befriedigung der Interessen und Bedtrfnisse anderer
und stellt die eigenen Bedurfnisse hinten an. Dies kann bis hin zur Selbstaufopferung gehen.
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Eigene Bediirnisse

gefillig

Die Bediirfnisse anderer

Nutzen
Dieses Verhalten ist niitzlich, wenn

- du bemerkst, dass du dich geirrt hast

- das Thema fiir den anderen wichtiger ist, als fir dich 2 um eine gute Bezichung
aufrechtzuerhalten

- es gilt, Pluspunkte zu sammeln fiir ein zukiinftiges wichtiges Thema

- es ganz besonders wichtig ist, Harmonie aufrechtzuerhalten
Risiko
legt man dieses Verhalten immer zu Tage, bestehen folgende Risiken

- man geht immer leer aus, kommt zu kurz
- stidndige Uberlastung kann zu Burnout und Krankheit fithren

- man wird nicht mehr ernst genommen
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VERMEIDENDES KONFLIKTVERHALTEN

Vermeidendes Konfliktverhalten geht weder den eigenen Bediirfnissen noch jenen anderer wirklich
nach. Vielmehr wird jegliche Konfrontation, zur Not auf Kosten der eigenen und fremden
Bedurfnisse und Interessen, vermieden.
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Eigene Bediirfnisse

vermeidend

Die Bediirfnisse anderer

Nutzen
Dieses Verhalten ist niitzlich, wenn

- es unwichtig ist / es Dringenderes gibt

- du keine Macht hast, etwas zu verindern

- der drohende Schaden groBer ist, als die moglichen Vorteile einer Konfrontation
- es gilt, Zeit zu geben, sich zu beruhigen

- die Situation bedrohlich ist

- andere den Konflikt effektiver 16sen kénnen als man selbst
Risiko
legt man dieses Verhalten immer zu Tage, bestehen folgende Risiken

- Probleme kénnen nicht gelst werden
- niemand ist zufrieden
- kreatives Potential der Losungssuche kann nicht genutzt werden

- Stillstand — es verandert sich nichts
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KOMPROMISSBEREITES KONFLIKTVERHALTEN

Kompromissbereites Konfliktverhalten befindet sich im Mittelfeld sowohl beztglich der
Befriedigung eigener Bedurfnisse als auch was die Beriicksichtigung anderer Bediirfnisse betrifft. Es
ist bemiht eine Losung zu finden, mit der beide Parteien zumindest teilweise zufrieden sind.
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Die Bediirfnisse anderer

Nutzen
Dieses Verhalten ist niitzlich, wenn

- Ziele mittel-wichtig sind aber sich der Aufwand einer Suche nach Konsenslésungen nicht
lohnt

- sich die jeweiligen Bedurfnisse und Interessen wirklich ausschlieBen

- es gilt, schnelle Ubergangslésungen zu finden, bis mehr Zeit fiir eine kreative Losungssuche
da ist

- der Versuch, eine Win-Win-Lésung zu finden, scheitert als Backup-Losung
Risiko
legt man dieses Verhalten immer zu Tage, bestehen folgende Risiken

- kreatives Potential einer gemeinsamen Losungssuche wird nicht ausgeschopft
- man gibt sich mit ,,faulen Kompromissen® zufrieden

- wichtige Ziele werden nie voll erreicht

- kein Austausch tber die wirklichen Wiinsche und Interessen

- keiner der Konfliktpartner ist zufrieden
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KOOPER&RENDES KONFLIKTVERHALTEN
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Kooperier@fdes Konfliktverhalten versucht kreative Losungen zu finden, die tatsichlich die
Bediirfnisd® und Interessen beider Seiten voll zufrieden stellen, indem versucht wird die
Hintergriinde der jeweiligen Positionen zu verstehen und auf dieser Basis nach Lésungen gesucht
wird.

Die Beduirfnisse anderer

A

Nutzen
Dieses Verhalten ist niitzlich, wenn

- das Thema und eine gute Beziechung fiir beide Seiten wichtig ist

- man von der Vielfalt unterschiedlicher Perspektiven profitieren méchte

- man Vertrauen und Verbindlichkeit durch konsensuale Losungen herstellen méchte

- die Bezichung Schaden genommen hat, die aber weiterhin wichtig fiir einen ist, um negative

Geflihle aufzuarbeiten
Risiko
legt man dieses Verhalten immer zu Tage, bestehen folgende Risiken
- man verliert viel Zeit auch in Situationen, wo schnelle Entscheidungen getroffen werden
mussen
- man vergeudet viel Zeit fur auch fiir unwichtige Dinge

- verlorene ,,Liebesmiih“ wenn ohnehin kein Interesse an der Aufrechterhaltung der

Beziechung besteht
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FRAGEBOGEN ZUM KONFLIKTVERHALTEN

Frei nach: Orange County Dispute Settlement Center, Carboro

Dieser Fragebogen soll dir einen Anhaltspunkt dafiir geben, dein eigenes Verhalten in bestimmten
Konfliktsituationen einzuschitzen. Es werden jeweils zwei Aussagen gemacht, die sich auch in
anderer Kombination wiederholen kénnen; bei jeder der Fragen musst du dich fiir eine der beiden
Moglichkeiten entscheiden.

Anleitung:

1. Wihle einen bestimmten Bereich aus (Familie, Freunde, Arbeitstelle etc.), in dem du dein
Verhalten in Konfliktsituationen niher kennen lernen mochtest.

2. Es gibt in diesem Fragebogen keine richtigen oder falschen Antworten. Wenn du dich jeweils
so spontan wie moglich fur eine der Moglichkeiten entscheidest, wird das Ergebnis am
chesten dem entsprechen, wie du dich tatsichlich in der ausgewihlten Situation verhaltst.

3. Wenn du dich bei einer Frage fir A oder B entschieden hast, kreuze bitte den jeweiligen
Buchstaben auf der rechten Seite innerhalb der Spalte 1 bis 5 an.

4. Nachdem du alle Fragen beantwortet hast, zihle jeweils in einer Spalte die Anzahl der
Kreuze und ubertrage die Ergebnisse in Kasten 1.

5. Ubertrage dann die Summen aus den einzelnen Spalten in Kasten 2.

6. In Kasten 3 sollen die Namen der Konfliktstile so eingetragen werden, dass der am
hiufigsten angekreuzte Stil ganz oben, und der am seltensten angekreuzte ganz unten steht.
Damit hast du eine Ubersicht, welchen Konfliktstil du oft, und welchen du seltener
anwendest.

AUSSAGEN 1 2 3 4

1. | A | Manchmal tibetlidsst du es der anderen Seite, sich um das Ldsen
eures Konfliktes zu kimmern

B | Anstatt Giber die Dinge zu verhandeln, Gber die ihr uneinig seid, B
betonst du lieber die Anteile, wo ihr euch einig seid

2. |A Du bemthst dich um einen Kompromiss A
B Du versuchst dich um die Wiinsche der anderen Seite genauso B
zu kimmern wie um deine

3. | A | Duverfolgst tblicherweise konsequent deine Ziele A
B | Du versuchst manchmal, die andere Seite zu beschwichtigen, um B
eure Bezichung zu bewahren
AUSSAGEN 1 (2 3 | 4
4. | A | Dubemiihst dich um einen Kompromiss. A
B | Manchmal opferst du deine Wiinsche fiir die der anderen Seite. B
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5. | A | Du versuchst mit der anderen Seite gemeinsam eine Losung zu
finden.
B | Du tust alles, um nutzlose Spannungen zu vermeiden.
6. | A | Du versuchst zu vermeiden, dass etwas fur dich Unerfreuliches
geschieht..
B | Du versuchst deine Meinung durchzusetzen. B
7. | A | Du ziehst es vor, das Konfliktgesprich solange zurtickzustellen,
bis zu Zeit zum Nachdenken hattest..
B | Du gibst in ein paar Punkten nach, wenn du dafiir an anderen B
Stellen etwas gewinnst..
8. | A | Du verfolgst uiblicherweise konsequent deine Ziele. A
B | Normalerweise sprichst du schwierige Themen sofort an.
9. | A | Du findest, dass es sich nicht immer lohnt, sich uiber
Uneinigkeiten Gedanken zu machen.
B | Du bemihst dich darum, dass die Dinge nach deinen B
Vorstellungen laufen..
10. | A | Du verfolgst uiblicherweise konsequent deine Ziele. A
B | Du bemiihst dich um einen Kompromiss. B
11. | A | Normalerweise sprichst du schwierige Themen sofort an.
B | Du versuchst manchmal, die andere Seite zu beschwichtigen, um B
eure Beziechung zu wahren.
12. | A | Du vermeidest manchmal Standpunkte, die einen Streit
hervorrufen konnten.
B | Dir ist es recht, dass die andere Seite einige ihrer Bedurfnisse B
und Interessen erfullt bekommt, wenn dasselbe auch fur dich
ailt.
13. | A | Du schligst einen Mittelweg vor. A
B | Du dringst darauf, deine Wiinsche erfillt zu bekommen. B
14. | A | Du erklirst der anderen Seite deine Vorstellungen und fragst
nach ihren.
B | Du versuchst, die andere Seite von der Logik und den Vorteilen B
deiner Sichtweise zu Uberzeugen.
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AUSSAGEN 2 3 4 5
15. | A | Du versucht manchmal, die andere Seite zu beschwichtigen, um A
cure Bezichung zu bewahren.
B | Du tust alles, um nutzlose Spannungen zu vermeiden. B
16. | A | Du bemuhst dich, die Gefiihle der anderen Seite nicht zu A
verletzen.
B | Du versuchst, die andere Seite mit logischen Argumenten von B
deiner Sichtweise zu Uberzeugen.
17. | A | Du verfolgst uiblicherweise konsequent deine Ziele. A
B | Du tust alles, um nutzlose Spannungen zu vermeiden. B
18. | A | Wenn es die andere Seite gliicklich macht, darf sie von dir aus A
ruhig ihre Sichtweise aufrechterhalten.
B | Dir ist es recht, wenn die andere Seite einige ihrer Bedurtnisse B
und Interessen erfullt bekommt, wenn dasselbe auch fur dich
ailt.
19. | A | Normalerweise sprichst du schwierige Themen sofort an.
B | Du ziehst es vor, das Konfliktgesprich so lange zuriickzustellen, B
bis du Zeit zum Nachdenken hattest.
20. | A | Du bemiihst dich, Unstimmigkeiten sofort auszutragen.
B | Du versuchst, eine faire Mischung aus Abstrichen und B
Pluspunkten fiir dich und fiir die andere Seite zu erreichen.
21. | A | Du versuchst, bei Verhandlungen auf die Wiinsche der anderen A
Seite Riicksicht zu nehmen.
B | Du tendierst immer dazu, ein Problem sofort anzusprechen.
22. | A | Du bemiihst dich, eine Lésung in der Mitte zwischen deinen A
cigenen Vorstellungen und denen der anderen Seite zu finden.
B | Du nennst deine Wiinsche und versuchst, sie durchzusetzen. B
23. | A | Du bemihst dich oft, die Beduirfnisse aller anderen zu erfullen.
B | Manchmal Uberlisst du es der anderen Seite, sich um den B
Konflikt zu kimmern.
24. | A | Wenn du merkst, dass eine Sache fur die andere Seite sehr A
wichtig ist, versuchst du, thre Wiinsche zu erfillen.
B | Du bemiihst dich um einen Kompromiss. B
25. | A | Du versuchst die andere Seite mit logischen Argumenten von A
deiner Sichtweise zu Uberzeugen.
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AUSSAGEN 2 3 4
26. | A | Du schligst einen Mittelweg vor. A
B | Du versuchst, die Wiinsche aller Parteien zu beriicksichtigen
27. | A | Du vermeidest manchmal Standpunkte, die einen Streit
hervorrufen konnten.
B | Wenn es die andere Seite glicklich macht, wiirdest du ihr B
durchaus ihre Ansichten lassen.
28. | A | Du verfolgst tblicherweise konsequent deine Ziele. A
B | Du versuchst immer, die andere Seite in die Suche nach einer
Konfliktlsung einzubezichen.
29. | A | Du schligst einen Mittelweg vor. A
B | Du findest, dass es sich nicht immet lohnt, sich um
Uneinigkeiten Gedanken zu machen.
30. | A | Du bemihst dich, die Gefiihle der anderen Seite nicht zu A
verletzen.
B | Du teilst der anderen Person das Problem immer so mit, dass iht
es gemeinsam losen kénnt.

Quelle: www.friedenspaedagogik.de
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KASTEN 1 - SUMME

1 2 3 4
SUMME
KASTEN 2 — KONFLIKTSTILE
STIL ANZAHL

1. Kooperierend
2. KOMPROMISSBEREIT
3. GEFALLIG
4, KONKURRIEREND /DOMINANT
5. VERMEIDEND
KASTEN 3 —,,PERSONLICHE HITLISTE*

STIL ANZAHL

A e
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1. KOOPERIEREND — , BEIDE SOLLEN GEWINNEN/“

Nutzen: Hilfreich, um sich tber die eigenen Bediirfnisse klar zu werden und von der

Perspektive des anderen zu lernen. Beide Seiten sind mit der Entscheidung zufrieden
Grenzen: Nicht so hilfreich fiir kleinere Entscheidungen, oder wenn die Zeit knapp ist.

2. KOMPROMISSBEREIT — ,,WIR GEBEN BEIDE EIN BISSCHEN NACH!“

Nutzen: Hilfreich, wenn alles andere versagt, fiir schnelle Entscheidungen und kleine
Uneinigkeiten, bzw. wenn sich die Ziele der beiden Streitparteien ausschlieBen.

Grenzen: Wenig Austausch Gber die tatsichlichen Wiinsche, wenn zu frith iiber einen
Kompromiss verhandelt wird. Oft ist keiner der Konfliktpartner zufrieden.

3. GEFALLIG —,,WAS IMMER DU WILLST!*

Nutzen: Hilfreich, wenn du einsiehst, dass du Unrecht hast, wenn du Harmonie wiinschst, oder
du fir eine wichtigere Angelegenheit Punkte sammeln willst.
Grenzen: Vielleicht werden deine Bedurfnisse nie berticksichtigt.

4. KONKURRIEREND /DOMINANT — ,,WIE ICH WILL, ODER GAR NICHT!*

Nutzen: Hilfreich, wenn sofortige Handlung nétig ist und wenn du glaubst, im Recht zu sein.

Grenzen: Schiichtert Menschen so ein, dass sie sich nicht trauen, Probleme zuzugeben oder dir
wichtige Informationen zu geben.

5. VERMEIDEND —,;WO IST HIER EIN KONFLIKT?*

Nutzen: Hilfreich, wenn Konfrontation zu gefihtlich ist oder wenn eine Sache unwichtig ist,

wenn eine Situation sich erst etwas abkiihlen soll oder du noch Zeit zum Nachdenken
brauchst.

Grenzen: Es kann sein, dass die Sache nie angesprochen wird.
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