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____________________________________________________ 

 

14. Februar 2023 

Merkblatt: Konfliktbehandlung – was kann ich tun? 

 

Einsatz Eskalationsstufe 1, Konfliktprävention im Team 

Methode Rollenverhandeln im Team 

Vorgehen 

 

Zeit ca. 50’ bei drei Teammitgliedern (+10’ pro weiteres Teammitglied) 

Quelle Trigon Entwicklungsberatung frei nach R. Harrison 

 

Einsatz Eskalationsstufe 1 

Methode Rollenverhandeln bilateral 

Vorgehen 

 

Quelle Trigon Entwicklungsberatung frei nach R. Harrison 
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Einsatz Eskalationsstufe 2 

Methode Streitpunkte inventarisieren, fraktionalisieren und dimensionalisieren 

Vorgehen 
inventarisieren 

 

Vorgehen 
fraktionalisieren 

Vorwurf: «Ihre Führung ist für uns der Horror!» 

 

Quelle Trigon Entwicklungsberatung frei nach R. Fisher 
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Vorgehen 
dimensionalisieren 

 

Quelle Trigon Entwicklungsberatung frei nach J. W. Eiseman 

 

 

Einsatz Eskalationsstufe 3 

Methode Rollenverhandeln Angebotsvariante 

Vorgehen 

 

Zeit ca. 40’ mit zwei Personen 

Quelle Trigon Entwicklungsberatung frei nach F. Glasl 
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Einsatz Eskalationsstufe 3 

Methode Kleine Kreditangebote 

Ziel Durch begrenzte Vertrauensangebote auch die Gegenpartei zu Vertrauenskundgebungen 
einladen. 

Vorgehen Eine dritte Partei führt mit den Konfliktparteien getrennt ein Gespräch, in dem die folgenden 
Fragen behandelt werden: Denken Sie an eine Periode von zwei Wochen. In dieser Zeit 
könnten Ihre Gegenpartei und Sie bestimmte Dinge, wie z.B. (…) tun, um die Atmosphäre zu 
verbessern (z.B. zwei Wochen lang keine Informationen auf Schleichwegen an den Vorstand 
weiterleiten): 

1. Welche „kleinen Kreditangebote" würden Sie sich von der Gegenpartei wünschen? Das 
heißt, was könnte die Gegenpartei mit der Wirkung für die genannte Frist tun, um Ihnen 
kleine Beweise des Vertrauens zu geben? 

2. Wie sollte die Gegenpartei solche kleinen Kreditangebote für Sie unzweideutig sichtbar 
machen? Die Partei nennt die Art und Weise, wie diese Kreditangebote mitgeteilt werden 
könnten. Die dritte Partei spielt dabei die Rolle des ‚advocatus diabol’ und bringt 
Einwände vor, wie sie die Gegenpartei selbst vorbringen würde: Wie können Sie sicher 
sein, dass Ihnen keine Falle gestellt wird? Geben Sie mehr preis als die Gegenpartei? 

3. Welche „kleinen Kreditangebote" könnten Sie selbst der Gegenpartei machen? 

4. Auf welche Art und Weise sollten Sie diese mitteilen, sodass die Gefahr auf 
Missverständnisse so klein wie möglich gehalten werden kann? 

5. Bei welchen Ihrer möglichen Kreditangebote könnten Sie für die Dauer der genannten 
Frist auf Garantiekonditionen verzichten, wenn stattdessen vereinbart wird, dass nach 
dieser Frist die Auswirkungen des Kreditangebotes überprüft werden? 

6. Die dritte Partei sorgt dafür, dass nach einem ähnlichen Gespräch mit der anderen Partei 
der Austausch ohne weitere Konditionen erfolgt. 

Im Übergang kann die Drittpartei als „Vertrauensdepot" dienen. Dies erleichtert den Parteien, 
Vertrauensvorschüsse zu geben. Durch die zeitliche Befristung können die Parteien die 
Wirkung ihres Angebotes leichter übersehen. 

Am besten wirkt die Methode der kleinen Kreditangebote jedoch, wenn die Parteien Formen 
von einseitigen Handlungen finden können, die schliesslich von keinen A-priori-Konditionen 
mehr abhängig gemacht werden, sondern als unbedingte Versprechen präsentiert werden. 

 

Quelle Trigon Entwicklungsberatung frei nach F. Glasl 

 


