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VON DANIELA DUJMIC-ERBE

ach der Bundestagswahl 2017

hief es in der Sprechblase, die

in einer Karikatur iiber den
vier Spitzenkandidaten einer poten-
ziellen Jamaika-Koalition schwebte:
LWir haben erste Ubereinstimmun-
gen: Es bleibt beim Rechtsverkehr
und der Amtssprache Deutsch. Und
drauflen gibt’s nur Kannchen.“! Da ist
man erst mal baff ob dieser Ballung
an Trivialitat! Doch im Ernst: Wie
viel Konsens braucht eine praxistaug-
liche Verstindigung als Grundlage
gemeinsamen Handelns tatsichlich?
Was hilft beim Miteinanderreden?
Und woran erkennt man die Chance
auf eine Verstandigung, die nicht nur
in der grofsen Politik dem Scheitern oft
so nah ist?
Viel wire schon gewonnen, wenn Ver-
stindigungs-Management verhindert,
dass bei der gemeinsamen Urlaubs-
planung der Haussegen in Schieflage
gerdt und dass es im Team bei Kritik
nicht zum Knatsch kommt. Gelungene
Verstiandigungsprozesse schonen Ner-
venkostim und Gesundheit, sparen
viel Geld im Unternehmen und sind
Voraussetzung fiir eine weitgehend
reibungslose Kooperation.
Miteinanderreden erschopft sich nicht
darin, einfach die Luft scheppern zu
lassen, etwa in Meetings oder in Talk-
shows, in denen sich die Kontrahenten
gegenseitig ins Wort fallen, anstatt
dem Anderen erst einmal zuzuhoren.
Ein Gesprach an sich zu reifSen und
die Oberhand behalten zu wollen ist

das Gegenteil einer Kommunikation
auf Augenhohe. Denn die ist auf Ver-
standigung angelegt. Verstindigung
setzt voraus, den eigenen Standpunkt
klar formulieren zu kénnen und auch
seinem Gegeniiber die Gelegenheit
dazu einzurdumen. Verstandigung ist
darauf ausgerichtet, eigene Ziele zu
verfolgen und zugleich die des Ge-
sprachspartners als gleichberechtigt
zu respektieren — ein Prozess der ziel-
und konsensorientierten Beziehungs-
gestaltung.

Als Ergebnis stellt Verstindigung eine
Win-win-Situation dar: eine Einigung
bei héchstmoglicher Ubereinstimmung
der Positionen und Interessen aller Be-
teiligten, mit der alle zufrieden sind.
Das unterscheidet den Konsens vom
Kompromiss, der oft Zugestindnisse
bis hin zur Akzeptanzgrenze erfor-
dert, sodass am Ende keiner zufrieden
ist. Je grofer die Ubereinstimmung
und je geringer die Widerstande, des-
to tragfahiger wird eine Verstandigung
als Ausgangsbasis fiir gemeinsames
erfolgreiches Handeln sein — in der
Politik ebenso wie im Privat- und Ge-
schiftsleben. An Verstindigung, die
auf einem Konsens beruht, kommen
wir also nicht vorbei. Denn - so Schulz
von Thun - ,Verstindigung ... ist ein
Menschheitsprojekt, mit dem alles
steht und falle«.?

Techniken des Verstandigungs-
Managements

Das Dialogisieren — ,Was sagst du
dazu?“, ,Wie sehen Sie die Sache?*

1 Greser & Lenz, FAZ, Oktober 2017, http://www.greser-lenz.de/witze-archiv?album=8&gallery=>51
2 Friedemann Schulz von Thun: Geleitwort zu Daniela Dujmic-Erbe: Der VerstandigungsWiirfel. Gespréchsvorbereitung, Entscheidungsfindung, Konfliktprophylaxe,

Gottingen 2014
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— ist ein Basiselement des Verstiandi-
gungs-Managements. Aktives Zuho-
ren und Feedback tragen ebenfalls den
gleichberechtigten Interessen und Be-
dirfnissen des Gegeniibers Rechnung.
Diese Techniken helfen eine Klirung
herbeizufiihren. Sie ermoglichen uns
den anderen zu verstehen, indem wir
uns vergewissern, was wir wahrge-
nommen und verstanden haben. So
wird ein Abgleich von Positionen
moglich, vor allem wird es moglich
zu erkennen, wo es einen Dissens gibt,
bevor die Positionen — guten Willen
vorausgesetzt — in einem Konsens zu-
sammengefithrt werden konnen. An
der Klarheit der Ausgangspositionen,
so divergierend sie sein mogen, kann
man erkennen, wie weit der Weg zu
einem gemeinsamen Ziel noch ist.

Bei aller Klarheit sollte selbstverstand-
lich die Wertschatzung gewahrt blei-
ben, die sich im positiven Sprechen
niederschligt. So macht es einen Un-
terschied, ob man seinem Gegentiber
Pingeligkeit oder Erbsenzihlerei vor-
hilt oder ob man in der vermeintlich
negativen Eigenschaft auch das Gute
erkennt. Dies wirkt sich auch auf die
Art und Weise der Kritik aus.
Konstruktive Kritik ist klarend und
somit ebenfalls ziel- und konsensori-
entiert — vor allem, wenn sie zu einem
Dialog einlddt. Die Kundenberaterin
einer Werbeagentur zur Grafikerin:
Ich schitze deine Genauigkeit sebr
und erkenne darin deinen hohen
Qualititsanspruch. Doch ich fiirchte,
dass wir unwirtschaftlich arbeiten.
Ich beobachte, dass wir mehrere »
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Verstandigungs-Management ist wie

ein Navigationssystem: es bewahrt

uns vor den Sackgassen des Konflikts.

Korrekturdurchliufe machen, obwobhl
der Vertrag mit dem Kunden nur zwei
vorsieht. Bitte halte dich an die Vor-
gaben und sei etwas nachsichtiger mit
dir selbst, damit wir kostendeckend
arbeiten konnen. Ist dir das moglich?

Das sind Elemente der konstruktiven

Kritik:

= Sie stellt zuerst in den Vordergrund,
was ich am Anderen schitze (Ge-
nauigkeit und hohen Qualititsan-
spruch),

= sie weist dann auf den Widerstand
hin, den diese Eigenschaft oder Ver-
haltensweise bei mir auslost (Sorge
wegen Unwirtschaftlichkeit)

= und den ich sachlich begriinde (vie-
le Korrekturdurchliufe), bevor ich

= mit einem Appell (an Vorgaben hal-
ten) den Impuls zu einer moglichen
Verinderung der unzufriedenstel-
lenden Situation setze.

So eroffnet wohlformulierte Kritik
die Chance zu einer neuen, fiir beide
Seiten gewinnbringenden Form der
Zusammenarbeit — in diesem Fall
entlastet sie von Finanz- und Perfekti-
onsdruck. Wie ein Navigationssystem
bewahrt Verstandigungs-Ma-
nagement davor, dass wir uns auf dem
Weg zur Verstindigung in Sackgassen
des Konflikts verirren.

uns

Eine Sache der inneren Haltung

Griindliche  Gesprachsvorbereitung
vereinfacht den Weg zum Ziel, weil
sie firr die notwendige innere Klarheit
sorgt. Wo stehe ich und was will ich
erreichen? Was ist meine Motivation
fiir eine Verstaindigung? Wie stehe ich
zum Anderen? Was bedeutet mir die
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Sache? Und vor allem: Was bin ich be-
reit zu geben? In diesem Sondierungs-
gesprach sozusagen mit meinem inne-
ren Team geht es darum, eigene Ziele
zu uberprifen, die Spielraume meiner
Einigungsbereitschaft auszuloten und
innere Einigkeit tiber mein Anliegen
bzw. Angebot zu erzielen.

Dabei steigt die Chance auf einen
Konsens, wenn ich die Interessen und
Wiinsche meines Kooperationspart-
ners antizipiere und sie in mein Ver-
stindigungsziel mit aufnehme. Wer
eine Verstandigung im Sinn hat, denkt
fur den anderen mit. Ein Beispiel aus
dem privaten Bereich:

Ich weifs, dass du im Urlaub Wert
auf Wellness legst und ich will, dass
du dich moglichst gut erholst (Wert-
schdtzung). Mir ist eine gute Ver-
kebrsanbindung sehr wichtig (eigene
Position und Widerstand). Deshalb
habe ich ein Hotel ausgesucht mit
mehreren Pools und einem sehr scho-
nen Saunabereich. Alle offentlichen
Verkehrsmittel sind in nur sechs Mi-
nuten zu FufS erreichbar (Losungs-
vorschlag). Schau’s dir bitte im In-
ternet an, damit ich es gleich buchen
kann (Appell).

Der Vorschlag, so formuliert, stellt
die gleichberechtigten
meines Partners vor mein personli-
ches Interesse. Die darin ausgedriick-
te Wertschiatzung starkt die Qualitat
der Beziehung. Anstelle von Egoismus
tritt Teamgeist. Voraussetzung ist die
Bereitschaft, mich in den Anderen hi-
neinzuversetzen, Unterschiedlichkeit
als Bereicherung zu erkennen und ei-
gene Ziele mit den Zielen des ande-
ren in Einklang zu bringen. Verstin-
digungs-Management ist eine Sache
der inneren Haltung. Sie mindert die

Bediirfnisse

Wahrscheinlichkeit potenzieller Ein-
winde und erhoht damit die Aussicht
auf einen Konsens, der keine Verlierer
kennt.

Spielraum fur kreative Losungen

Der Weg zum Konsens vollzieht sich
in drei Etappen: Bestandsaufnahme
- Dialog - Vereinbarungen. Noch
ein Beispiel: Ein dreikopfiges Pla-
nungsteam, das in Sachen Verstiandi-
gungs-Management versiert ist, plant
einen ganztigigen Betriebsausflug.
Jeder prasentiert seine Idee zu Beginn
des ersten Meetings. Es gibt verschie-
dene Bausteine: gemeinsames Essen,
Kulturteil, Bewegung. Die Kollegen
entdecken erste Ubereinstimmungen
und auch Differenzen. Die gilt es zu
priorisieren und im Dialog zu hin-
terfragen. Fir das gemeinsame Essen
kommen gleich vier Optionen auf den
Tisch: chinesisch, griechisch, gutbiir-
gerlich, italienisch. Gegen das Essen
beim Chinesen und beim Griechen
werden Einwinde erhoben. Es wer-
den Widerstidnde hinter den Einwin-
den gekldrt sowie Erwartungen (Ve-
ganer, Allergiker) und Kriterien fur
eine Losung, die allen gerecht wird.
Der Dialog 6ffnet also den Raum fiir
eine kreative Auseinandersetzung,
die auch weitere Ideen entstehen las-
sen kann und den Dissens und somit
die Handlungsoptionen zunichst
noch vergrofert. Nachdem alle Mog-
lichkeiten abgewogen wurden, steht
die Entscheidung fir diejenige Vari-
ante an, die fur die Belegschaft am
besten ist.

Um herauszufinden, welches Restau-
rant bei der Belegschaft am besten
ankommt, kann es hilfreich sein, Ein-



winde wie beim systemischen Kon-
sensieren® mithilfe von Skalierungs-
fragen zu erfassen. Jeder der drei
Kollegen bewertet jeden einzelnen
Vorschlag auf einer Skala von null bis
zehn (0 = kein Widerstand, 10 = sehr
grofler Widerstand). Die einzelnen
Werte werden addiert und der Vor-
schlag mit dem geringsten Wider-
standswert gilt als Konsens. Dann
muss in der letzten Phase des Ge-
sprachs nur noch vereinbart werden,
wer die einzelnen MafSnahmen wann
und wie umsetzt, z.B. wer sich um
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die Restaurant-Reservierung kim-
mert — im Beispielfall um die Reser-
vierung beim Italiener. Denn Italiener
geht immer. Nur aus Jamaika wurde
nichts. «

Zur Autorin

Dr. Daniela Dujmic-Erbe
Beraterin, Trainerin,
Klarungshelferin (nach

Christoph Thomann),

entwickelte den Ver-
standigungsWiirfel

zur Optimierung der
Kommunikation.
www.verstaendigungs-

management.de

3 Eine von Erich Visotschnig und Siegfried Schrotta entwickelte Entscheidungsmethode,
vgl. www.sk-prinzip.eu. Siehe auch Inge Behrens: Der gréBte gemeinsame Nenner.
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Verschenken Sie Lesefreude ...
... mit einem Jahresabo
PRAXIS KOMMUNIKATION

Der Beschenkte erhélt ein Jahr lang 6 Ausgaben
jeweils sofort nach Erscheinen per Post. Sie
kdnnen sich als Pramie eines der folgenden

drei Junfermann-Blcher aussuchen:

Tom Falkenstein:
Hochsensible Manner

Sabine Prohaska:
Training in der Praxis

Annette Bauer:

i} KOMMUNIKATION 4 . Vielbegabt, Tausendsassa,

NICHT OHNE

MEINEN KOFFER

Multitalent?

Das Geschenkabo kostet 60 € inklusive Versand.

Alle weiteren Infos zum Abo unter

www.junfermann.de oder
telefonisch bei Monika Koster: 05251-13 44 14
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