Daniel merkt, wie die Wut in
ihm hochsteigt. Dabei war das
heutige Mitarbeiterkreistreffen
nicht anders als sonst, es war
einfach typisch. Robert hat nur
eine Meinung akzeptiert, nam-
lich seine. Ralf und Esther hiill-
ten sich in Schweigen. Und so
kam es zu dem typischen
Zweikampf zwischen Robert
und Daniel. Dabei meint es
doch jeder nur gut. Jeder hat
den tiefsten Wunsch, dass
Jesus auch im Umgang mitei-
nander sichtbar wird.

,Handelt nicht aus Selbstsucht
oder Eitelkeit! Keiner soll sich
tiber den anderen erheben, son-
dern ihn mehr achten als sich
selbst. Verfolgt nicht eure eigenen
Interessen, sondern seht auch au
das, was den anderen niitzt. Habt
im Umgang miteinander stets
vor Augen, wasgﬁr einen
Mafistab Jesus Christus gesetzt

hat.” (Philipper 2,3ff.)
andle nicht aus Selbst-

sucht, erhebe dich nicht

er den anderen, sehe zuerst
darauf, was dem anderen
niitzt und nicht auf den eige-
nen Vorteil.

Ist das machbar? Sicherlich
wiirde jeder bibeltreue Christ
sagen, natiirlich, denn es steht
ja in der Bibel. Die folgenden
Beobachtungen sollen helfen
etwas besser zu verstehen,
was eigentlich im Umgang
miteinander oft passiert. Sie
sollen Hilfen geben, damit der
obige Bibelvers Wirklichkeit
werden kann.

ier wird der Umgang
iteinander beschrieben:

Duett oder Duell?

,90 Prozent aller Partner-
schaftsschwierigkeiten beru-
hen auf einem Machtkampf.”
(1) Vermutlich trifft diese Be-
obachtung auch auf ein nor-
males Team, eine Mitarbeiter-
schaft oder auf eine Gemein-
schaft zu. Im Folgenden rede
ich generell von Beziehungen
und meine dabei nicht nur die
Beziehungen im Mitarbeiter-
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kreis, sondern jegliche Bezieh-
ungen.

Viele Beziehungen haben
ein Problem, sie verstehen sich
nicht als Duett, sondern leben
im Duell. Dann geht es jedem
Partner nur darum, seine Ziele
zu erreichen. Dabei ist der an-
dere Partner normalerweise
derjenige, der daran hindert
seine eigenen Ziele zu errei-
chen. Jede Aktion und jede
Verhaltensregung wird kri-
tisch begleitet. Es kommt nicht
zum partnerschaftlichen Ge-
spréch, sondern zu Verhand-
lungen. Diese Art der Verhand-
lung fiihrt nicht zu einem tie-
feren Verstandnis der anderen,
sondern dient nur der De-
eskalation des Konflikts. Das
hochste Ziel im Machtkampf
ist, einen Waffenstillstand zu
erreichen.

1. Machtkdmpfe erkennen

Bevor es zur Verdnderung
kommt, muss man zunichst
verstehen, was eigentlich pas-
siert. Einen Machtkampf zwi-
schen Erwachsenen kann man
in vier Stufen einteilen. (2)

Stufe 1: Rechtfertigung

,,Wir haben uns doch darauf
geeinigt, dass die Veranstal-
tung gut vorbereitet sein soll-
te.”

,,War sie doch.”

,,Nein, das war sie nicht.
Eine klare Linie fehlte und die
Auswertungszettel waren nicht
da.”

,,Bei der kurzen Vorberei-
tungszeit war mehr nicht mog-
lich. Aulerdem haben wir das
Ziel der Stunde erreicht.”

,Das sind unsere besten
Mitarbeiter und die haben
Besseres verdient.”

Wenn einer im Team das
Verhalten des anderen hinter-
fragt, wird dies in der Regel
als personlicher Angriff ver-
standen. Er fiihlt sich ange-
griffen und geht sofort in die
Verteidigungshaltung tiber. Er
wird die Griinde seines Verhal-
tens immer so darstellen, als
sei sein Verhalten in Ordnung

oder unter den gegebenen
Umstédnden nicht anders mog-
lich. Dabei spielen haufig un-
terschwellige Beziehungs-
probleme und Unterstellun-
gen eine Rolle.

Die Verteidigung des eige-
nen Verhaltens fordert die Ge-
genreaktion geradezu heraus.
Denn auch in dem oben auf-
gefiihrten Beispiel ldsst der
Kritisierte kein Verstandnis fiir
die Kritik erkennen. Er macht
sich nicht die Miihe, zu ver-
stehen, wozu die Ein-
winde gebracht wer-
den. Er fiihlt sich
von der Frage
personlich an-
gegriffen
und ver-
sucht, sich
zu recht-
fertigen.
Vermut-
lich wird
er dem,
der ihn kriti-
siert, egoistische
und unverstandige
Motive unterschieben
wie: ,,Du wolltest das
doch nur selber ma-
chen.” Oder ,,.Du hast
es mir von Anfang an
nicht zugetraut.”

Stufe 2:
Aufmerksamkeit erregen

,Nachdem der Abend nicht
so gut gelaufen ist, miissen
wir versuchen, das wieder ge-
rade zu biegen. Was konnen
wir tun?”

,Ich habe nach wie vor nicht
den Eindruck, dass hier etwas
schief gelaufen ist. Ich bin ins-
gesamt mit der Veranstaltung
ganz zufrieden.”

,,Nein ich nicht, hier muss
gehandelt werden. Die ande-
ren aus dem Team haben mir
das auch gesagt.”

,Ich hatte ein gutes Ge-
sprach mit dem Franz. Der
fand den Abend super gut
und hat unser Anliegen voll
verstanden. Der wird unserer
Gruppe jetzt 100,- 3 spenden.”

In dieser Phase versucht der



Kritisierte, der die Niederlage
vor Augen hat, die anderen
dazu zu bringen, dass sie sich
auf seine Seite stellen. Das
kann durch Verhalten oder
durch Worte geschehen. Er
wiinscht sich zutiefst, verstan-
den und angenommen zu
werden. Wenn auch der Kri-
tisierende sich in diesem Kon-
flikt verstanden fiihlte, dann
waren beide Partner und kei-
ne Gegner.

Stufe 3: Machtausiibung
,Lass uns jetzt nicht mehr

dariiber diskutieren. Auch

wenn du das anders siehst,

hier miissen wir was tun.
Ich schlage vor, dass wir allen
Mitarbeitern einen Brief
schreiben und sie erneut ein-
laden. Dann werden wir ihnen
ein tolles Essen servieren und
ihnen das Anliegen noch mal
présentieren.”

,Wer soll das denn bezah-
len?”

,,Dafiir machen wir eine
Sondersammlung und dann
geht das schon.”

An dieser Stelle gibt es oft-
mals nur noch ein Entweder
Oder. Je nach Personlichkeit
werden einfach Fakten ge-
schaffen. An der Stelle ge-
schehen die meisten Ver-
letzungen, denn hier
gibt es einen Sieger
und einen Verlierer.
Der Kritisierende
hat sich durchge-
setzt und der Kri-
tisierte steht letzt-
lich als Verlierer
da. Bei ihm bleibt
ein dumpfes Gefiihl
zurtick.

Stufe 4:
Rache/Vergeltung

Der Kritisierte wird in
der Regel versuchen, sich
zu riachen. Diese Rache
wird in der Regel nicht
lautstark, sondern eher leise
aber dennoch wirkungsvoll
sein. Das konnte so aussehen:
Er wird die neue Veranstal-
tung schlecht reden und ver-
suchen, Leute in sein Boot zu
bekommen. Er wird die Ver-
anstaltung boykottieren. Er
wird ganz aus der Mitarbeit
aussteigen.

2. Machtkampfe entscharfen

Ein Machtkampf endet im-
mer mit einem Sieger und ei-
nem Verlierer. Maéltkéimpfe
fithren nicht zu einem geist-
lichen Umgang miteinander.
Die Teammitg%eder kampfen

§e§eneinander und damit ver-
alten sie sich nicht als Ge-
schwister, sondern als Gegner.
Die Atmosphire ist vom

Wie wir mit Meinungsverschiedenheiten
in der Gruppe geistlich umgehen konnen

Kampfgeist geprégt. Jeder ver-
sucht, Boden fiir sich zu ge-
winnen und das mit ganz un-
terschiedlichen Mitteln. Jeder
wird versuchen, sich zu schiit-
zen, moglichst wenig von sich
preiszugeben, damit er nicht
angreifbar wird. In manchen
Beziehungen ist ein Partner so
auf Harmonie angelegt, dass
er jegliche Eskalation vermei-
den wird. Vermutlich wird er
schnell nachgeben und ,um
des lieben Friedens willen”
seine Bediirfnisse zurtickstel-
len. Aber auch in diesem Fall
sind sie keine echten Partner.
,,Nimm keinem Menschen
den Wind aus den Segeln,
sondern die Segel aus dem
Wind.” (3) Das geht nur, wenn
ich in das Boot des anderen
steige und versuche ihn zu
verstehen und in seiner Logik
zu denken. Das ist der Schliis-
sel zur Beendigung der Macht-
kampfe.

Wie kann man einen
Machtkampf entschirfen?

Schritt 1: Dem anderen zuge-
stehen, dass er seine
Meinung sagen darf

Das muss im Denken anfan-
gen, indem ich mir bewusst
mache, dass jeder im Team
eigenstandig denkt und fiihlt.
Wenn mir jemand etwas sagt,
dann mochte ich nicht aus der
Haut fahren und mich direkt
verteidigen. Ich mochte den
anderen zunéchst ernst neh-
men. Ich muss ihm zugeste-
hen, dass er einen berechtig-
ten Grund zu dieser Aussage
hat, und diesen Grund mochte
ich zunichst verstehen, bevor
ich die Aussage bewerte.

Ich mochte authéren, Moti-
vationen zu unterstellen, die
negativ sind wie zum Beispiel:
>, Du bist unbiblisch!”
>, Das ist fiir dich typisch!”
> ,Du hast keine Ahnung!”

Ich mochte authéren, nur
weil ich mich unverstanden
fithle, mit gleicher Miinze
heimzuzahlen.




Schritt 2: Den anderen in sei-
ner Aufierung ernst nehmen

Partnerschaftlicher Umgang
zeigt sich an einem wertschiit-
zenden Umgang. Der andere
im Team ist es mir wert, dass
ich ihn richtig verstehe. In der
Kommunikationslehre sagt
man, dass 50 Prozent von
dem, was einer sagt, falsch
verstanden wird. (4) Deshalb
frage ich zunichst nach. Ich
will verstehen, warum er et-
was so gesagt hat, worauf sei-
ne Gedanken und Gefiihle ba-
sieren. Dabei kann es eine Hil-
fe sein, wenn ich das dann
auch duflerlich zeige, z.B.
durch aufnehmendes Zuhé-
ren, durch Blickkontakt, ni-
cken, usw. ... Damit signalisie-
re ich dem anderen Wertschit-
zung,.

Dann werde ich versuchen
das Gehorte zusammenzufas-
sen. Ich wiederhole mit eige-
nen Worten das, was der
andere gesagt hat. Dadurch
wird der andere ermu-
tigt, offen zu reden.
Ich werde dann
meine Fragen stel-
len, die noch
offen sind und
ihn auch nach
seinen
Wiinschen
und Vorstel-
lungen fragen.
Ich werde deut-
lich sagen, dass ich
diese offene Art des
Austausches fiir gut
halte. AuSerdem
werde ich auch mit-
teilen, wie ich das
Ganze empfinde.

Schritt 3: Die Finalitit
erkennen

In unserer Generation ist die
Frage nach der Ursache stark
verbreitet. Was ist falsch ge-
laufen? Was ist der Grund?
Dahinter steckt der Gedanke,
dass wenn man ein fehlerhaf-
tes Riadchen im Getriebe der
Vergangenheit austauscht, sich
das dann auf die Gegenwart
auswirkt. Wenn das geschieht,
lauft es in der Gegenwart wie-
der rund und stérungsfrei.
Der finale Ansatz dagegen
fragt nicht zuerst nach den
Fehlern der Vergangenheit,
sondern nach dem erstrebens-
werten Ziel. Alles, was ein
Mensch tut, hat ein Ziel. Jeder
verspricht sich von seinem
Verhalten etwas. Um das her-
auszubekommen, kann der
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Blick in die Vergangenheit hilf-
reich sein, um aus ahnlichen
Situationen bestimmte Verhal-
tensmuster zu erkennen. Um
das Ziel zu erkennen, hilft es
auch, auf Widerstinde zu ach-
ten. Denn der Widerstand des
anderen ist oft ein Schutzme-
chanismus, um sein versteck-
tes Ziel nicht zu verraten. Viel-
leicht ist durch meine Aktion
der Partner in seinen Zielen
bedroht und deshalb kommen
dann Auflerungen und An-
merkungen. Um die Ziele des
anderen zu entdecken, gibt es
unterschiedliche Méglichkei-
ten. Man kann sich ihnen
durch die so genannte , Adler-
frage” ndhern. In dem oben
genannten Beispiel lautet sie

Wichtig ist: Es geht nicht
nur darum, dass ich mich
standen fiihle, es geht
um mehr. Biblischer Um-
gang miteinander zeigt sich
da, wo wir eigene Interesse
zuriickstellen und das tun,
was dem anderen gut tut.
Das geht normalerweise nicht
aus eigener Kraft. Jesus moch-
te uns durch den Heiligen
Geist die Sichtweise und Kraft}
zur Umsetzung schenken.

Martin Schneider W7
(J

Fuﬂnote
(1) Ruthe: Seelsorge wie mac/
man das? Brunnen, Gieflen 1993.

olgendermafen: , Was hittest S.102
du dir fiir heute Abend ge- (2) Aus dem Unterricht von
wiinscht?” Michael Hiibner,

Dez. 01 in Korntal

(3) Aus dem Unterricht von
Michael Hiibner,

Dez. 01 in Korntal

(4) Paul Donders, Mitarbeiter
fiihven und fordern, Schulte &
Gerth, Wetzlar 2001, S. 21

Was immer der andere auf
diese Frage antwortet, gibt
einen Hinweis auf sein Ziel.
Dabei ist wichtig, zu beachten:
An den Friichten werdet ihr
erkennen und nicht an den
Vorsitzen. Was ein Mensch
tut, und nicht was er redet,
offenbart sein Ziel.

Schritt 4: Eine bruderschaft-
liche Entscheidung treffen

Wenn jeder im Team das Ge-
fiih] hat, ich habe nicht nur ge-
hort, was der andere gesagt
hat, sondern habe au§1 ver-
standen, was er meinte, dann
wird man zu Kompromissen
bereit sein, die man vorher
radikal abgelehnt hitte. Denn
es geht nicht um ,, mich” und
,dich”. Es geht um unsere ge-
meinsamen Entscheidungen.
Die Ablidufe zu durchschauen
und sich bewusst zu machen,
offnet den Weg zum Herzen
des anderen. Es fiihrt zu ei-
nem vertieften Wir-Gefiihl =
und zu einem echten Mitein-  £=2
ander. Aber: eine bruder-
schaftliche Entscheidung zu ¥
treffen heif3t nicht immer
einen Kompromiss schlieflen. zi
Biblische Wahrheiten miissen '
biblische Wahrheiten bleiben
und diirfen nicht aufgeweicht
werden!

In vielen Fillen darf eine
Leitung eine fiir alle verbind-
liche Entscheidung treffen. Sie
wird aber eher akzeptiert,
wenn andere sich auch mit
ihren Bedenken ernst genom-
men fiihlen. Nicht jeder Kom-
promiss ist ein faufer Kompro-
miss, es gibt auch einen Kom-
promiss der Liebe.





