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Geforscht wird immer: Auch wenn Konflikte und ihre Bearbeitung schon seit Menschengedenken
von grofler Bedeutung sind, ist Iangst noch nicht alles iiber dieses Thema gesagt. Unser Forschungs-
telegramm gibt Ihnen einen Uberblick iiber aktuelle wissenschaftliche Erkenntnisse und Studien

rund um die Problematik der Konfliktlosung.

Jenseits von Rollenspielen

Frei nach dem Motto von Benjamin Franklin , Tell me and
I forget. Teach me and I remember. Involve me and I learn®
nimmt die irische Mediatorin Sabine Walsh im Journal of Me-
diation & Applied Conflict Analysis (2015) die Frage auf, wie
die Ausbildung von Mediatoren gestaltet werden sollte. Sie be-
reichert damit die gegenwirtige Debatte zur kiinftigen Ausrich-
tung der Mediationsausbildung. Neben einer fest eingeplanten
Analyse und Reflexionseinheiten, die sich auf die praktischen
Rollenspiele beziehen, argumentiert Walsh auch fiir die Ana-
lyse von durchgefiihrten Mediationen etablierter Mediatoren.
Weitergehend fordert Sie, dass ein zusitzlicher Ausbildungs-
schwerpunkt auf die in der Mediationspraxis immer wieder
auftauchenden unberechenbaren Faktoren abzielen sollte. Ins-
gesamt ein lohnenswerter Artikel fiir alle, die sich mit dem
Thema Mediationsausbildung beschiftigen.

Den Konflikt sehen

Es scheint evident zu sein, dass es vor einer Konfliktlssung
erst zur Wahrnehmung des Konflikts kommen muss. Zwei
Forscher der Universitdt Urbana-Champaign in den USA be-
richten im Fachjournal Negotiation and
Conflict Management Research tiber die
Ergebnisse ihrer Studie, die sich mit den
individuellen Fihigkeiten von Konflike-
wahrnehmung beschiftigt (Avgar/Neu-
man 2015). Dazu wurden rund 3.000
Messerhebungen  im  Arbeitskontext
durchgefithrt und auf individueller, in-
terpersoneller und strukeureller Ebene
analysiert. Das Ergebnis: Konfliktwahr-
nehmung kann nicht als trivialer Faktor
abgetan werden und es bestehen grofie
individuelle Unterschiede. Als wesentli-
che Faktoren wurden die Teamstruktur
und die Teaminteraktion als Pridiktor
fir  korrekte Konfliktwahrnehmung
identifiziert. Die Ergebnisse sind beson-
ders fiir die Konfliktprivention und das

Eskalationsmanagement interessant.
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Die richtige Strategie

Die russischen Psychologen Milana Khachaturova und Daria
Poimanova von der National Research University in Moskau ha-
ben untersucht, welche Mediationsstrategien in interpersonellen
Konflikten wirksam sind (2015). In ihrer Analyse unterschie-
den sie zwischen den Strategien ,Fordernd und Unterstiitzend®,
»Neutral und Allparteilich“ und ,Antreiben und Druckaus-
iiben®. Die Ergebnisse, die sie im Fachmagazin Conflict Resolu-
tion Quarterly vorstellen, weisen darauf hin, dass die fordernde
und unterstiitzende Strategie fiir isolierte Verhandlungsdyaden
sowie die antreibende und druckausiibende Strategie zwischen
Verhandlungsdyaden einer Gruppe am besten geeignet sind.

Das Gesicht wahren

In interkulturellen Workshops, die sich mit den Regionen China
und Siidostasien beschiftigen, fillt immer wieder das Schlag-
wort ,,Gesichtswahrung®. Das Gesicht steht hierbei metapho-
risch fiir die Reputation einer Person, die in diesem Kulturkreis
nicht geschidigt werden darf. Im Kontext von Gehaltsverhand-
lungen untersuchte die philippinische Forschergruppe um die

Psychologin und Direktorin des Ateneo-Center for Organiza-
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tion Research and Development in Manila, wie ,,Gesichtskultu-
ren” die Dynamik und Ergebnisse von Verhandlungen prigen.
Mithilfe von Diskursanalysen wird in dieser im Jahr 2015 bei
der International Association for Conflict Management erschiene-
nen Studie aufgezeigt, wie kulturelle Einfliisse Verhandlungen
prigen kénnen. Ein wesentliches Merkmal sind die impliziten
und expliziten Bemiihungen beider Seiten, die Harmonie wih-
rend der Verhandlung zu wahren und sicherzustellen, dass es
nicht zum Austausch negativer Emotionen kommt. Die Studie
liefert anhand von zahlreichen Auflerungsbeispielen und Argu-
mentationsanalysen theoretische und praktische Einblicke in
die Verhandlungskultur im siidostasiatischen Raum. KH
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