
"W is s t Ih r e ige ntlich  
w arum  Jonny de n Spitz -
nam e n Jonny h at? Ich  
s ag ś  e uch : W e il Jonny 
früh e r e inm al ge s agt 
h at, w e nn ich  s ch w ul 
bin, w ill ich  Jonny 
h e iße n." Alle s  in de r 
Runde  prus te t laut h e r-
aus  vor Lach e n. Jonny 
s itz t m itte n unte r de r 

s ich  auf die  Sch e nk e l k lopfe nde n Me u-
te  und läch e lt ge q uält. Er is t w e de r 
s ch w ul, noch  k ann e r darübe r lach e n. 
Die  Kolle ge n m ach e n h alt "w ie de r 
e ine n Spaß" de nk t e r. Ge rne  w ürde  e r 
e tw as  Pas s e nde s  e rw ide rn. Abe r e r 
füh lt s ich  ge troffe n und ih m  w ill e in-
fach  nich ts  e infalle n. 

Das  is t e ine  Situation, vor de r s ich  s o 
m anch e  Me ns ch e n fürch te n: In e ine  
Lage  z u ge rate n, w o in ge s e llige r Run-
de  übe re inande r "ge frotz e lt" w ird und 
w o s ie  e infach  "nich t m ith alte n" k ön-
ne n. Pas s iv w e rde n s ie  das  Opfe r von 
Flach s e re ie n. Es  gibt im m e r e inige , 
die  in s olch e n Runde n tonange be nd 
s ind und e inige  ande re , die  m e is te ns  
das  Obje k t de s  Spaße s  dars te lle n. 

Im  Prinz ip is t das  e in Ge s e lls ch afts - 
s pie l, das  die  Sch lagfe rtigk e it in s e i-
ne m  W e s e n h e rvorrage nd trainie rt. 
H ie r w ird de z e nt, s ubtil aus ge te ilt - abe r 

in de r ge s pannte n Erw artung auch  e t-
w as  z urück z ube k om m e n. Is t die s e  Re -
plik  ge lunge n, w ird das  von de r Um ge -
bung m it s ch alle nde m  Ge läch te r q uit-
tie rt. 

Nach h e r fällt Jonny dann de r Spruch  
e in, de n e r h ätte  e rw ide rn k önne n: "Ja 
w arum  h e ißt DU dann nich t Jonny?" 

Ve rs uch e n Sie  s ich  ḿ al z u e rinne rn: 
Die  Be m e rk unge n, die  Ih ne n e rs t w ie -
de r m al e ine  Stunde  s päte r e infalle n, 
s ind m e is t von de r Natur, das  de r an-
de re  e ins  übe rs  Dach  be k om m e n h ät-
te . Abe r H and aufs  H e rz : Die  
Be m e rk ung, die  Ih ne n e ine  Stunde  
s päte r e inge falle n is t, h ätte n Sie  die  
w irk lich  in 100%  alle r Fälle  in die s e r Si-
tuation auch  ge s agt? Ich  w ill Sie  e r-
m unte rn e s  auf je de n Fall z u tun. 
Auch  w e nn Sie  nich t w is s e n, w ie  e s  
aufge nom m e n w ird. Sie  e rw e ite rn da-
durch  dram atis ch  Ih re  Se lbs tw e rtk re i-
s e . Und das  is t das  w ich tigs te  be i de r 
Sch lagfe rtigk e it. H andle  m utig – und 
du w irs t m utig. 

Die s e  Art de s  Erw ide rns  s te llt de n Ur-
k e rn de r Sch lagfe rtigk e it dar. H ie r 
s te ck t de r de z e nte  Se ite nh ie b m it in 
de r Antw ort. H ie r w ird aus ge te ilt, abe r 
auch  w ie de r e inge s te ck t. De r Ke rn de s  
W orte s  Sch lagfe rtigk e it be s te h t aus  
"s ch lage n". Das  h e ißt, de n Ande re n in 
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Lie be  Le s e rinne n 
und Le s e r,

h e rz lich  w illk om m e n z um  „NAA-Mark e -
tingblick “, de m  Online -Ne w s le tte r de r 
Nürnbe rge r Ak ade m ie  für Abs atz w irt-
s ch aft.

Uns e r Th e m e ns ch w e rpunk t in die s e m  
Monat s ind Konflik te , die  tagtäglich  z w i-
s ch e n de n ve rs ch ie de ns te n Pe rs one n 
e nts te h e n k önne n, ob inne rbe trie blich  
ode r m it e xte rne n Partne rn. Dabe i be -
ginnt e s  m e is t m it Mißve rs tändnis s e n 
ode r k le ine n „Re ibe re ie n“ unte r Kolle -
ge n. 

H ie rbe i k ann e s  von Vorte il s e in, e in ge -
w is s e s  Maß an Sch lagfe rtigk e it z u be -
h e rrs ch e n. Doch  vie le n fällt e s  s ch w e r 
im  Mom e nt de s  ve rbale n Angriffs  e t-
w as  Pas s e nde s  z u e rw ide rn. Das  k ön-
ne n Sie  ände rn. Sch lagfe rtigk e it is t 
le rnbar. Matth ias  Pöh m  ve rrät Ih ne n 
Tipps  und Trick s .

Doch  w ie  e nts te h e n Konflik te  und 
w arum  e s  s o w ich tig is t, die  Urs ach e n 
z u k e nne n, um  Konflik te  lös e n z u k ön-
ne n? Erfah re n Sie  von Birgit H ube r-
Me tz  m e h r daz u h ie r...

Is t e in Konflik t e rs t e inm al e nts tande n, 
is t e ine  Konflik tlös ung für die  Be troffe -
ne n s e lbs t m e is t s e h r s ch w ie rig. W e l-
ch e  Vorte ile  in s olch e n Fälle n die  
Me diation bie te t, e rläute rt Ih ne n Dr. 
Frank  Sch m idt h ie r...

Auch  Unte rne h m e ns -Ins ove nz  s ind 
k onflik tträch tig. W e lch e  ne ue n Re ge -
lunge n z ur Be h andlung von Liz e nz ve r-
träge n be i Ins olve nz  de s  Liz e nz ge be rs  
ode r -ne h m e rs  gibt, e rfah re n Sie  von 
uns e re r Re ch ts e xpe rtin Marth a Köh nk e  
h ie r...

W ir fre ue n uns , Sie  auch  w e ite rh in 
übe r inte re s s ante  Ne uigk e ite n und ak tu-
e lle  Se m inare  inform ie re n z u dürfe n.

Ich  w üns ch e  Ih ne n nutz bringe nde  Le k -
türe !

Ih re  Ane tt Sch m idt

INH ALTSVERZ EICH NIS

De r Ke rn de r Sch lagfe rtigk e it
Matth ias  Pöh m
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De r Ke rn de r Sch lagfe rtigk e it

Matth ias  Pöh m
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Konflik tm anage m e nt: Urs ach e nfors ch ung
Birgit H ube r-Me tz

Im pre s s um

Im  Folge nde n finde n Sie  ak tue lle  Be iträge  uns e re r NAA-Re fe re nte n und w e ite re r Expe rte n. 
Die  NAA bie te t Ih ne n daz u und z u vie le n w e ite re n Th e m e n h och w e rtige  Trainings  und Se m i-
nare  an, die  Sie  je w e ils  übe r de n e nts pre ch e nde n Link  am  Ende  de r Be iträge  finde n. 

Konflik te  und Proble m e  in und z w is ch e n Unte rne h m e n 
e ffiz ie nt und daue rh aft lös e n
RA Dr. Frank  H . Sch m idt

Se m inar-Tipp de s  Monats
Se m inarange bot Se pte m be r bis  M itte  O k tobe r 2008

Liz e nz e n in de r Ins olve nz  nach  de r ge plante n Re form  
de s  Ins olve nz re ch ts
Marth a Köh nk e
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irge nde ine r Form  s ch le ch t aus s e h e n z u 
las s e n.

Ich  w ar e inm al be i Radio Köln z u e i-
ne m  Inte rvie w  ins  Studio e inge lade n. 
Sons t in die s e n Fälle n is t e s  im m e r s o, 
das s  de r H e rr Sch lagfe rtigk e its -Traine r 
vom  Mode rator ange griffe n w ird und 
de r s oll ge fälligs t m al s e ine  Fäh igk e ite n 
de m ons trie re n. Die s m al abe r w ollte  de r 
Mode rator e s  um ge k e h rt h abe n. Ich  s oll-
te  ih n angifte n und e r w ollte  s ch aue n, 
w as  ih m  als  Erw ide rung e infällt. De r Mo-
de rator h ie ß Tors te n Knippe rtz  und de r 
Burs ch e  w ar w irk lich  gut. H ie r s e in 
größte r Coup. Ich  s agte  z u ih m : "Eine  
H irnz e lle  w e nige r und du w ärs t ńe  
Pflanz e " – Darauf s agte  e r: "Z w e i H irn-
z e lle n w e nige r und ich  w äre  DU" – Ich  
m us s te  lach e n, w ie  be i e ine r Vulk ane -
ruption. Ge lunge ne  Sch lagfe rtigk e it in 
s o e ine r Runde  is t s ch ön, s e lbs t w e nn 
m an das  Opfe r is t. 

Ich  h abe  be i de r Be s ch äftigung m it 
de m  Th e m a e ins  le rne n m üs s e n: Le ute  
die  Sch w ie rigk e ite n h abe n ande re  anz u-
gre ife n, s ind die s e lbe n Le ute , die  auch  
Müh e  h abe n s ich  s ch lagfe rtig z u ve rte i-
dige n. De s h alb förde rt e s  unge m e in Ih -
re  Sch lagfe rtigk e it, w e nn Sie  m al 
trainie re n aus z ute ile n. Das  m e ine  ich  
w irk lich  s o. Das  k önne n Sie  täglich  tun. 
Mach e n Sie  das  in e ine r Runde , die  Ih -
ne n w oh lge s onne n is t und w o die  Spie l-
re ge ln be k annt s ind. Am  Fe s t in 
bie rs e e lige r Stim m ung, in de r Kne ipe  
nach  Fe ie rabe nd, be im  Firm e n-Ape ritif, 
im  Ve re ins h e im  ode r be im  Apre s -Sk i. 
Abe r w arum  nich t auch  z u H aus e , w o 

de r H e rr Soh n ode r die  Frau Toch te r 
s ch on länge r m e ine n, de n Elte rn e ins  
in die  Se ite  ge be n z u k önne n. 

Trainie re n Sie  m al de r Agre s s or z u s e in 
und nich t im m e r das  Opfe r. So w e rde n 
Sie  auch  in de r Lage  s e in, e ine n Ge ge n-
s ch lag z u lande n. Es  is t e ine  Illus ion z u 
glaube n, das s  m an nur de n Z w e it-
s ch lag im  Griff h abe n s ollte . Das  is t 
das s e lbe  w ie  e ine  Fußballm anns ch aft, 
die  aus s ch lie ßlich  die  Ve rte idigung trai-
nie rt. Nie m als  w ird s o e ine  Manns ch aft 
Me is te r w e rde n – im  Ge ge nte il, s ie  w ird 
z w inge nd abs te ige n. 

W ins ton Ch urch ill w urde  e inm al w äh -
re nd e ine r Abe nds oire e  von e ine r Da-
m e  ange griffe n: Die  Dam e  s agte : 
„W e nn ich  Ih re  Frau w äre , w ürde  ich  Ih -
ne n Gift ge be n!“ Ch urch ill antw orte te : 
„W e nn ich  Ih r Mann w äre , w ürd ich 's  
ne h m e n.“ 

Sagte  e in Kind z um  ande re n Kind: "Du 
bis t ja nur adoptie rt, du ge h örs t ja gar 
nich t de ine n Elte rn." Darauf das  e rs te  
Kind: "Mich  k onnte n s ie  w e nigs te ns  aus -
s uch e n, dich  m ußte n s ie  ne h m e n, w ie  
du w ars t." 

In m e ine r Gym nas ialz e it w ar ich  de r 
z ie m lich  fre ch e  Klas s e nclow n. Be i e i-
ne m  Sch ulk onz e rt, w o w ir m it de r Cli-
q ue  ve re inbart h atte n, e infach  nich t 
m e h r m it de m  Klats ch e n aufz uh öre n, 
k am  plötz lich  de r Dire k tor von h inte n 
und brüllte  m ich  an: "Pöh m  du Spinne r, 
w as  s uch s t du noch  h ie r, du ge h örs t 
doch  in die  Irre nans talt.“ Mit m e ine m  

h e utige n W is s e n h ätte  ich  antw orte n 
s olle n. „Prim a, da k önne n w ir ja ńe  Z e l-
le  te ile n.“ 

W e nn ich  die  H itparade nlie blinge  de r 
s ch lagfe rtige n Antw orte n aus s uch e n 
s ollte , die  von fas t je de rm ann als  ge lun-
ge n e inge s tuft w e rde n, s o s ind das  
aus s ch lie ßlich  Erw ide runge n, be i de -
ne n e in ve rs te ck te r Ge ge nangriff m it 
platz ie rt w ird. Me in W uns ch  is t e s , 
das s  Sie  be i s olch e n Angriffe n e infach  
nich t m e h r h ilflos , ve rdatte rt s te h e n ble i-
be n – s onde rn, das s  Sie  e rs te ns , s ich  
e rlaube n fre ch  z urück z uge be n und 
z w e ite ns , e in Re pe rtoire  an m öglich e n 
Re plik e n be s itz e n. Das  Z w e ite  s ch af-
fe n Sie  durch  Training ode r abe r durch  
Le rne n von Be m e rk unge n, die  e infach  
s e h r oft pas s e n. 

De s h alb h ie r z w e i Standard-Antw orte n 
die  s ich  s e h r oft auf Angriffe  unive rs e ll 
e rw ide rn las s e n: 

Be is pie langriff: "Me in Gott, s ie h s t du 
fe rtig aus !" 
1) "W e ißt du, du bis t h alt m e in Vorbild"
2) "Dann pas s e n w ir ja gut z us am m e n"

Lie be  Le s e r, m ach e n Sie  je tz t bitte  m al 
unm itte lbar de n Te s t: Präge n Sie  s ich  
e ine  de r be ide n Antw orte n e in, ge h e n 
Sie  z u ih re m  Kolle ge n und s age n ih m : 
"Los  gre if m ich  m al an". In 7 von 10 Fäl-
le n dürfte  Ih re  Antw ort pas s e n.

Läßt s ich  "Sch lagfe rtigk e it" le rne n? 
Matth ias  Pöh m  z e igt Ih ne n, w ie . 
Me h r daz u h ie r...
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Konflik tm anagm e nt: Urs ach e nfors ch ung

Tre ffe n Me ns ch e n aufe in-
ande r, de re n Grundaus -
rich tunge n k onträr bz w . 
unve rträglich  s ind, w äch s t 
die  Konflik tw ah rs ch e in-
lich k e it. Vor alle m  Konflik -
te  in Te am s  ge h öre n 
z um  be ruflich e n Alltag. 
Die  Te am m itglie de r be s it-
z e n m e is t unte rs ch ie dli-

ch e  Ante ile  an Mach t, Dom inanz , 
W is s e n, Inte re s s e n e tc.. Die s e  ve rän-
de rn s ich  auch  im m e r w ie de r. Gre nz e n 
und Rolle n m üs s e n de s h alb im m e r w ie -
de r ne u ge funde n w e rde n, da Konflik t-
q ue lle n s tändig vorh ande n s ind. 

Konflik te  k önne n durch  e ine  Vie lz ah l 
von Fak tore n aus ge lös t w e rde n. Nach fol-
ge nde  Urs ach e n s pie le n dabe i vorran-
gig e ine  Rolle :

1. W ah rne h m ung und De utung
• Se le k tion: s e le k tive  W ah rne h m ung 
  de r Um w e lt - im  Konflik tfall w e rde n 
  vor alle m  die  ne gative n Se ite n de s  
  Konflik tpartne rs  w ah rge nom m e n
• Individue lle  Be w e rtung (de r W e lt/ 
  Dinge  durch  individue lle  Maßs täbe )
• Aus ble ndung de s  Konte xte s

• „Es  k ann nur e ine  W irk lich k e it ge -
be n“: Me ns ch e n te ndie re n daz u, nur 
e ine  e inz ige  De utung e ine s  Ere ignis -
s e s  ode r Ve rh alte ns  z uz ulas s e n und 
auf ih r z u be h arre n- "Monok aus alitis "

• Ge w oh nh e it: Me ns ch e n ne ige n daz u, 
  Ve rh alte n, das  s ie  nich t k e nne n als  ne -
   gativ z u be urte ile n.
• Motivunte rs te llung: Ve rh alte ns w e is e n
   be rge n oftm als  Konflik te , w e il ih ne n 
   be s tim m te  Motive  unte rs te llt w e rde n.

2. Ge füh le  und Eins te llunge n (Um gang 
 m it s ich  und ande re n)

3. Unte rs ch ie dlich e  Be dürfnis s e
4. Mis s ve rs tändnis s e  in de r Kom unik a-

tion
5. Me ntale  Mus te r (u.a. unte rs ch ie dl. 

Se lbs t- und Fre m dbild; ve rs ch ie d. Vor-
s te llunge n, w ie  Situatione n ve rlaufe n)

6. W e rte  und Norm e n (unte rs ch ie dl. W e rt-
 vors te llunge n und  -präfe re nz e n)

Konflik te  be rge n Ris ik e n, bie te n durch  ih -
re  Be arbe itung, abe r auch  e ine  Re ih e  
von Ch ance n. Le tz te re  s ollte n Ans porn 
und Motivation s e in, Konflik te  nich t auf 
s ich  be ruh e n z u las s e n, s onde rn ak tiv 
anz uge h e n. Ch ance n bie te n:
• de n H inw e is  auf be s te h e nde  Proble m e

• die  Fre is e tz ung von Ene rgie n für ne ue  
  Lös unge n
• die  Erh öh ung de r Kre ativität und Inno-
  vations be re its ch aft
• Spannungs abbau
• Se lbs te rk e nntnis  und Le rnch ance n
• be s s e re s  Be trie bs k lim a
• die  Voraus s e tz ung für organis atoris ch e n 
  W ande l und Ve rh inde rung von Stagna-
  tion

Ke nnt m an Urs ach e n, abe r auch  Ch an-
ce n und Ris ik e n von Konflik te n, s o is t 
de r e rs te  w ich tige  Sch ritt z ur Konflik tbe -
w ältigung und -lös ung ge tan. Mit H ilfe  
e ine s  k ons truk tive n Konflik tm anage -
m e nts  k ann die  Ene rgie  als  Trie bfe de r 
für Entw ick lung und notw e ndige  Ve rän-
de runge n nutz bar ge m ach t w e rde n.

Doch  w e lch e  Strate gie n z ur Konflik tlö-
s ung be inh alte t e in gute s  Konflik tm ana-
ge m e nt und w ie  ve rh alte n Sie  s ich  in 
Konflik ts ituatione n rich tig? Uns e re  Trai-
ne rin Birgit H ube r-Me tz  gibt Ih ne n im  
Se m inar „Konflik tm anage m e nt“ e rpobte  
und praxis orie ntie rte  Lös ungs - und Ve r-
h alte ns ins trum e nte  an die  H and.  Me h r 
daz u h ie r…

Birgit H ube r-
Me tz

http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.kommunikation/seminarID.114.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.fuehrung/seminarID.148/eventID.865.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/trainerDetail/page.trainer/trainerID.17.html
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De r Konflik t ge h ört z ur 
Arbe its w e lt w ie  das  Ge -
w itte r z um  W e tte r. W o 
Me ns ch e n m ite inan-
de r arbe ite n, be s te -
h e n unte rs ch ie dlich e  
Sich tw e is e n, Me inun-
ge n und Vorge h e ns -
w e is e n. Oft ge lingt e s  
nich t, e ine n ge m e ins a-
m e n W e g z u finde n. 

Dann flie ge n h äufig die  Fe tz e n. Ode r 
e in Konflik t w ird ve rdrängt, s ch w e lt im  
Unte rgrund und be las te t daue rh aft die  
Z us am m e narbe it.

Als  Se lbs tbe troffe ne r e ine n Konflik t z u 
lös e n is t oft s ch w ie rig. Da gibt e s  W ah r-
ne h m ungs ve rz e rrunge n, Dis tanz ve rlus t, 
Kom m unik ations proble m e  bis  h in z um  
Kontak tabbruch . Angs t, Ärge r ode r 
W ut s ind h äufige  Be gle ite r und be e in-
träch tige n s ach orie ntie rte  Proble m lös un-
ge n. De r Be z ie h ungs k onflik t übe r- 
lage rt de n Inh alts k onflik t.

Die  Eins ch altung e ine s  ne utrale n, vom  
Konflik t w e de r pe rs önlich , noch  inh alt-
lich  be te iligte n Dritte n füh rt h ie r z u e i-
ne r de utlich e n Entlas tung. Die  e ffi- 
z ie nte s te  Me th ode  dafür is t Me diation. 
In e ine r Me diation is t e in Me diator als  
ne utrale r Dritte r ve rantw ortlich  für die  
H e rs te llung e ine r k ons truk tive n Kom m u-
nik ation, für e in faire s  Ge s präch , für die  
Klärung de r Inte re s s e n und de r Be dürf-
nis s e  de r Be te iligte n und für die  ge m e in-
s am e  offe ne  Such e  nach  de nk bare n 
Lös unge n und de re n Be w e rtung und 
Aus w ah l. Er s orgt für e in e rge bnis orie n-
tie rte s  Vorge h e n und bie te t de n Raum , 
auch  s ch w ie rige  Ge füh le  anz us pre -
ch e n und z u ve rarbe ite n. Die  W irt-
s ch afts m e diation is t be i Inne n- w ie  be i 
Auße nk onflik te n e ine  auße rorde ntlich  
w irk s am e  Te ch nik , Konflik te  ras ch , e ffiz i-
e nt und daue rh aft z u lös e n.

Dre i Be is pie ls fälle  z ur Illus tration:

Fall 1: Inne rbe trie blich e r Konflik t

In e ine r Spark as s e  m it rund 1000 Mitar-
be ite rn gibt e s  m as s ive  Konflik te  z w i-
s ch e n de m  Vors tand und de m  
Pe rs onalrat, m it z ah lre ich e n arbe its ge -
rich tlich e n Ve rfah re n und Einigungs s te l-
le nve rfah re n. In e ine r Me diation von 
ins ge s am t e ine inh alb Tage n Daue r an 
e ine m  ne utrale n Ort, unte r Te ilnah m e  
de s  Vors tands  und de s  ge s am te n Pe r-
s onalrats , e rfolge n grundle ge nde  Klä-
runge n de r be s te h e nde n Sach - und 
Be z ie h ungs proble m e . Als  Erge bnis  de r 
Me diation w e rde n „Z e h n Re ge ln de r Z u-
s am m e narbe it“ form ulie rt, die  s e itde m  
die  daue rh afte  Bas is  für e ine  gute  Z u-
s am m e narbe it bie te n.

(De n volls tändige  Te xt de r „Z e h n Re ge ln 

de r Z us am m e narbe it“ k önne n Sie  anfor-
de rn unte r 09  11/9 1 9 7 69 -31 ode r pe r E-
Mail: ane tt.s ch m idt@ naa.de )

Fall 2: Konflik t im  Auße nve rh ältnis

Z w is ch e n de r Lie fe rfirm a e ine r vollau-
tom atis ch e n Produk tions - und Ab-
füllanlage  für Sh am poos  und de r 
Be s te lle rfirm a e nts te h e n k urz e  Z e it 
nach  Inbe trie bnah m e  de r Anlage  und 
be re its  e rfolgte r Abnah m e  s ch w e re  
Konflik te . De r Be s te lle r m ach t z ah lre i-
ch e  Mänge l ge lte nd und h ält 50.000€ 
W e rk loh nforde rung z urück . De r Lie fe -
rant s ie h t die  Mänge l übe rw ie ge nd 
im  Ve rantw ortungs be re ich  de s  Be s te l-
le rs  aufgrund fe h le rh afte r Be die nung 
de r Anlage . Es  droh t e in länge re r 
Re ch ts s tre it. Mit ih m  w äre  je doch  k e i-
ne r Se ite  ge die nt. Die  Be s te lle rfirm a 
is t auf z e itnah e  volle  Funk tions fäh igk e it 
ih re r Anlage  ange w ie s e n und brauch t 
daz u die  Lie fe rfirm a. 

Die s e  w ie de rum  m öch te  ih re  Re s tforde -
rung nich t e rs t in e ine m  jah re lange n 
Re ch ts s tre it e rk äm pfe n m üs s e n, m it e i-
ne m  abs e h bare n „Z w angs ve rgle ich “ 
am  Ende  vor m inde s te ns  z w e i Ins tan-
z e n.

In e ine r z e h ns tündige n Me diations s it-
z ung w ird e ine  grunds ätz lich e  Konflik tlö-
s ung h e rbe ige füh rt, auf de re n Bas is  
dann ans ch lie ße nd die  Aus arbe itung e i-
ne s  diffe re nz ie rte n Ve rtrage s  z ur ve r-
bindlich e n Re ge lung alle r Konflik t- 
punk te  e rfolgt.

Fall 3: Me diation zur Ge s ch äfts an-
bah nung

Se lbs t be i de r Anbah nung ode r Inte ns i-
vie rung von Ge s ch äfts be z ie h unge n 
k ann die  m e diatoris ch e  Unte rs tütz ung 
h ilfre ich  s e in. Im  Be is pie ls fall tritt e in Un-
te rne h m e n aus  de m  IT-Be re ich  an e in 
Unte rne h m e n aus  de m  Be re ich  de r Si-
ch e rh e its te ch nologie  m it de m  W uns ch  
h e ran, die  Ge s ch äfts be z ie h ung m ite in-
ande r z u ve rtie fe n und aus z uw e ite n.

Daran be s te h t an s ich  be ide rs e its  grund-
s ätz lich e s  Inte re s s e . Die  ange s proch e -
ne  Firm a h at je doch  das  Proble m , 
das s  de r Ge s ch äfts füh re r de r IT-Firm a 
früh e re r Mitarbe ite r be i ih r w ar. Se in da-
m alige s  Aus s ch e ide n ging nich t völlig 
re ibungs los  übe r die  Büh ne . Von dah e r 

be s te h e n Mis s traue n und Ängs te  im  
H inblick  auf k ünftige  Ve rtraue ns w ürdig-
k e it und loyale  Z us am m e narbe it. 

In e ine r vie rs tündige n Sitz ung e rfolgte  
unte r Te ilnah m e  de r Ge s ch äfts füh re r 
und je  e ine s  w e ite re n ve rantw ortlich e n 
Mitarbe ite rs  be ide r Unte rne h m e n e ine  
grunds ätz lich e  Aufarbe itung de r Ve r-
gange nh e it und e ine  Klärung de r die s -
be z üglich e n Z w e ife ls frage n. Auf die s e r 
Grund- lage  w ird e ine  inte ns ive  Z us am -
m e narbe it für die  Z uk unft ve re inbart 
und s ch riftlich  fe s tge le gt.

In alle n dre i Be is pie ls fälle n h abe n s ich  
die  e ntw ick e lte n Lös unge n auch  m e h r 
als  e in bis  e ine inh alb Jah re  nach  ih re r 
Ve re inbarung als  w irk s am  und h altbar 
e rw ie s e n. 

In Um frage n be w e rte n de uts ch e  Unte r-
ne h m e n die  Konflik tlös ung durch  Me -
diation m it H ilfe  e ine s  ne utrale n Dritte n 
als  äuße rs t pos itiv, nutz e n s ie  abe r tat-
s äch lich  noch  w e nig. Die  Gründe  lie -
ge n z um  e ine n in unz ure ich e nde r 
Inform ation. Z um  ande re n s ch e int 
auch  e ine  ge w is s e  Sch e u davor z u be -
s te h e n, z ur Lös ung von Konflik te n e x-
te rne  Expe rte n h e ranz uz ie h e n. 
Äh nlich e  Vorbe h alte  gab e s  vor Jah re n 
be im  Coach ing von Füh rungs pe rs ön-
lich k e ite n in de r W irts ch aft. Mittle rw e ile  
is t e s  z ur Se lbs t- ve rs tändlich k e it ge -
w orde n, s ich  in h e raus ge h obe ne n, h e r-
aus forde rnde n Ve rantw ortlich k e ite n 
durch  e ine n Coach  unte rs tütz e n z u las -
s e n. In de rs e lbe n W e is e  w ird übe r 
k urz  ode r lang die  Be auftragung e xte r-
ne r ne utrale r Expe rte n, m it be s onde re r 
Fach k unde  z ur Lös ung von Konflik te n 
und s ch w ie rige n Proble m e n in de r Z u-
s am m e narbe it, s e lbs tve rs tändlich  s e in. 
Se lbs t die  Jus tiz  h at m ittle rw e ile  in 
z ah lre ich e n Pilotproje k te n Me diation in 
ih r Konflik tlös ungs - re pe rtoire  m it aufge -
nom m e n.

Ich  e rm utige  daz u, die s e s  ne ue  Ins tru-
m e nt be i s ch w ie rige n Konflik te n, die  
nich t z e itnah  aus  e ige ne n Kräfte n ge -
lös t w e rde n k önne n, w ah rz une h m e n, 
um  ras ch  durch  e ffiz ie nte  Konflik tlö-
s ung H ände  und Kopf w ie de r fre i z u 
be k om m e n für die  Ke rnaufgabe n von 
Unte rne h m e n: e rtragre ich  arbe ite n, 
produz ie re n und s ich  am  Mark t be -
h aupte n, oh ne  durch  unge lös te  Konflik -
te  in s e ine n Ene rgie n ge bunde n z u 
s e in.

Me h r übe r Me diation und de re n An-
w e ndung in Ih re m  Unte rne h m e n e rfah -
re n Sie  von uns e re m  Me diations e x- 
pe rte n Dr. Frank  Sch m idt pe rs önlich  
m e h r daz u h ie r...

Dr. Frank  H .
Sch m idt

AUFGESCH NAPPT

  „Vie le  s ind h artnäck ig in Be zug auf de n 
e inm al e inge s ch lage ne n W e g, w e nige  

in Be zug auf das  Z ie l."
Frie drich  Nie tz s ch e  (1844-19 00)- de uts ch e r 

Ph ilos oph  und k las s is ch e r Ph ilologe

Konflik te  und Proble m e  in und zw is ch e n Unte rne h m e n e ffiz ie nt und daue rh aft lös e n

http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/trainerDetail/page.trainer/trainerID.10012.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.fuehrung/seminarID.1006/eventID.793.html


Ne w s le tte r de r NAA, Nürnbe rge r Ak ade m ie  für Abs atz w irts ch aft                                 NAA MARKETINGBLICK I 4

>

IMPRESSUM
H e raus ge be r: NAA NÜRNBERGER AKADEMIE für Abs atzw irts ch aft Gm bH

Ans ch rift: NAA NÜRNBERGER AKADEMIE für Abs atzw irts ch aft Gm bH
Erle ns te ge ns traße  7 I D-9 049 1 Nürnbe rg I + + 49 .9 11.9 19 769 -0 I Fax + + 49 .9 11.9 19 769 -20
E-Mail: s e rvice @ naa.de  I Inte rne t: w w w .naa.de
H ande ls re gis te r Nürnbe rg H RB 11584

Ge s ch äfts füh re r: Pe te r Karg

Bank ve rbindung:Pos tbank  Nürnbe rg I Kto-Nr. 68384-855 I BLZ  760 100 85
Ste ue rangabe n: USt.-IdNr.: DE 157417032 | Ste ue r-Nr.: 24118881835

Ge s taltung, Inh alt, Layout: NÜRNBERGER AKADEMIE für Abs atzw irts ch aft Gm bH

Dis claim e r: „Für die  te ch nis ch e  und k onz e ptione lle  Ers te llung de s  PDF-Ne w s le tte r s ow ie  die  re dak tione lle n Inh alte  is t 
die  Nürnbe rge r Ak ade m ie  für Abs atzw irts ch aft ve rantw ortlich . W ir w e is e n darauf h in, das s  e s  s ich  be i Link s , die  auf 
fre m de  Inte rne t-Ange bote  h inw e is e n, um  unve rbindlich e  Em pfe h lunge n h ande lt. Die  NAA Gm bH  ve rm itte lt übe r die  
Link s  le diglich  de n Z ugang zu die s e n Ange bote n; s ie  h at k e ine n Einflus s  auf de re n Inh alte  und m ach t s ich  die s e  Inh al-
te  auch  nich t zu Eige n.“

Copyrigh t ©  2008 NÜRNBERGER AKADEMIE für Abs atzw irts ch aft Gm bH
Alle  Re ch te  vorbe h alte n. All righ ts  re s e rve d.

Se m inarange bot Se pte m be r bis  Mitte  Ok tobe r 2008

H abe n w ir Ih r Inte re s s e  ge w e ck t? Dann rufe n Sie  uns  an. Unte r de r Te le fonnum m e r 09  11/ 9 1 9 7 69  - 0 s ind w ir ge rn für Sie  da. 
W e ite re  Se m inare  aus  uns e re m  ak tue lle n Katalog finde n Sie  auch  unte r w w w .naa.de
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Ulrich  Groth e
Klaus  J. Aum ayr
Birgit H ube r-Me tz
Klaus  J. Aum ayr
Rolf H . Ruh le de r
Matth ias  Pöh m
Klaus  J. Aum ayr
Matth ias  Pöh m
Birgit H ube r-Me tz
Prof. Dr. Elk e  Th e obald
Anne tte  H e nts ch e l
Dr. Mich ae l Sch ade
Prof. Ralph  E. H artle be n

W ach s tum s s trate gie n e ntw ick e ln und um s e tz e n
Profe s s ione lle  Produk te infüh rung
Füh re n von virtue lle n Te am s
Ke y Account Manage m e nt
Brillante  Rh e torik  und Körpe rs prach e
Rh e torik  Pre m ium
Produk tm anage m e nt I
Sich e r und s ch lagfe rtig s pre ch e n und re agie re n
Konflik tm anage m e nt
Online -Mark e ting
Proje k tm anage m e nt I
Unte rne h m e ris ch e  Ve rtrie bs s te ue rung
Mark e ting-Controlling

03.-05. Se pt.
15.-16. Se pt.
15.-16. Se pt.
17.-18. Se pt.
21.-23. Se pt.
22.-24. Se pt.
25.-26. Se pt.
25.-26. Se pt.

29 . Se pt.-01. Ok t.
30. Se pt.-01. Ok t.

06.-08. Ok t.
06.-07. Ok t.
13.-14. Ok t

Köln
W artm anns roth
Be rlin
W artm anns roth
Bad H arzburg
H e ide lbe rg
W artm anns roth
H e ide lbe rg
Be rlin
Köln
Nürnbe rg
Frank furt am  Main
Be rlin

Am  14. Fe bruar 2008 
h at de r Bunde s tag in e rs -
te r Le s ung übe r e ine n 
Ge s e tz e s e ntw urf de r Re -
gie rung z ur Re form  de s  
Ins olve nz re ch ts  be rate n, 
w e lch e  unte r ande re m  e i-
ne  Re ge lung z ur Ins ol-
ve nz fe s tigk e it von Liz e n- 
z e n be inh alte t. 

Die s e  Re ge lung be abs ich tigt, die  Inte r-
e s s e n von Liz e nz ne h m e rn im  Falle  de r 
Ins olve nz  de s  Liz e nz ge be rs  z u s tär-
k e n, inde m  k ünftig Liz e nz ve rträge  nich t 
m e h r de m  W ah lre ch t de s  Ins olve nz ve r-
w alte rs  de s  Liz e nz ge be rs  unte rlie ge n 
s olle n. Eine  Re ge lung z ur Be h andlung 
von Liz e nz ve rträge n in de r Ins olve nz  
de s  Liz e nz ne h m e rs  is t im  Ge s e tz e s e nt-
w urf dage ge n nich t vorge s e h e n.

Nach  de r je tz ige n Re ch ts lage  s te h t 
de m  Ins olve nz ve rw alte r e in W ah lre ch t 
h ins ich tlich  de r Erfüllung noch  nich t voll-
s tändig e rfüllte r Liz e nz ve rträge  z u. 
Le h nt e r im  Fall de r Ins olve nz  de s  Li-
z e nz ge be rs  die  Erfüllung de s  Liz e nz ve r-
trage s  ab, ve rlie rt de r Liz e nz - ne h m e r 
das  Re ch t, die  Liz e nz  z u nutz e n. Er is t 

darauf be s ch ränk t, s e ine n Erfüllungs an-
s pruch  z ur Tabe lle  anz um e lde n und 
e ine n Sch ade ns e rs atz ans pruch  w e ge n 
Nich te rfüllung ge lte nd z u m ach e n. Ne -
be n de m  Ve rlus t de r Liz e nz  be s te h t für 
de n Liz e nz ne h m e r s om it e in h oh e s  Ris i-
k o, im  Voraus  ge le is te te  Liz e nz ge büh -
re n – w ie  m ile s tone  paym e nts  ode r 
Minim um garantie n – z u ve rlie re n.

Be i de r Ins olve nz  de s  Liz e nz ne h m e rs  
dage ge n be s te h t für de n Liz e nz ge be r 
vor alle m  das  Ris ik o, das s  de r Ins ol-
ve nz ve rw alte r die  Erfüllung de s  Ve rtra-
ge s  w äh lt, oh ne  die  liz e nz ie rte n Re ch te  
ange m e s s e n z u nutz e n. So k önne n um -
s atz abh ängige  Liz e nz e n für de n Liz e nz -
ge be r w e rtlos  w e rde n, w e nn s ie  z ur 
Um s atz e rz ie lung nich t ode r nich t ange -
m e s s e n e inge s e tz t w e rde n.

Ne ue  Re ge lung
Nach  de m  ge plante n §  108 a InSO-Re -
gE s oll de r Liz e nz ve rtrag in de r Ins ol-
ve nz  de s  Liz e nz ge be rs  im  Inte re s s e  
de s  Liz e nz ne h m e rs  fortbe s te h e n. De r 
Liz e nz ne h m e r is t dah e r h ins ich tlich  de r 
Nutz ung von Liz e nz e n, die  unte r Um -
s tände n z ur Aufre ch te rh altung s e ine s  
Ge s ch äfts be trie bs  e rforde rlich  s ind, 

nich t m e h r de r Ents ch e idung de s  Ins ol-
ve nz ve rw alte rs  aus ge s e tz t. Be i e ine m  
k ras s e n Mis s ve rh ältnis  z w is ch e n de r 
urs prünglich  ve re inbarte n und de r 
m ark tge re ch te n Ve rgütung für die  Li-
z e nz  s oll de r Ins olve nz ve rw alte r alle r-
dings  die  Anpas s ung de r Ve rgütung 
ve rlange n k önne n. In die s e m  Fall is t 
für de n Liz e nz ne h m e r e in Kündigungs -
re ch t vorge s e h e n. 

Aus blick
Nach  de r Entw urfs be gründung s oll die  
Ände rung e ine  nach h altige  Stärk ung 
de s  W irts ch afts - und Fors ch ungs - 
s tandorts  De uts ch land z ur Folge  h a-
be n und de r droh e nde n Abw ande rung 
liz e nz ne h m e nde r Unte rne h m e n in das  
Aus land z ur Nutz ung de r dortige n In-
s olve nz fe s tigk e it von Liz e nz e n ve rh in-
de rn. Ob die s e s  Z ie l durch  die  
be abs ich tigte  Ände rung e rre ich t w e r-
de n k ann, w ird k ontrove rs  dis k utie rt. 
Vor alle m  s ind noch  w ich tige  Frage n of-
fe n, s o z .B. die  H andh abe  de s  ne ue n §  
108 a Ins O-Re gE in de r Liz e nz k e tte . 
Es  ble ibt dah e r abz uw arte n, ob de r 
Entw urf in s e ine r je tz ige n Fas s ung in 
Kraft tre te n w ird.

RA Marth a 
Köh nk e

Lize nze n in de r Ins olve nz nach  de r ge plante n Re form  de s  Ins olve nzre ch ts

Se m inar-Tipp de s  Monats

Mark e ting I - Grundlage n

Ste ige nde  Trans pare nz  de r Märk te  und 
Produk te  z w inge n Unte rne h m e n, ve r-
s tärk t Ak tivitäte n z u e ntw ick e ln, um  Pro-
duk te  vom  W e ttbe w e rb abz ugre nz e n 
und in im m e r k ürz e r w e rde nde n Z e it-
rh yth m e n die  Produk tprofitabilität s ich e r-
z us te lle n. 

In die s e m  Se m inar le rne n Sie , Mark e -
ting als  "Mach t de r Nach frage " z u ve rs te -
h e n. Sie  le ite n die  nötige n Ak tivitäte n für 
adäq uate s  Mark e ting e in. 

Sie  dis k utie re n die  s trate gis ch e  und ope -
rative  Mark torie ntie rung und trainie re n in 
Übunge n die  Anw e ndung analytis ch e r 
und m e th odis ch e r Tools  bis  z ur praxis ge -

re ch te n Um s e tz ung. Die s e s  Grundla-
ge ns e m inar gibt Ih ne n de n nötige n 
Übe rblick  übe r alle  w ich tige n Anforde -
runge n im  Mark e ting.

Eine  aus füh rlich e  Se m inarbe s ch re ibung 
uns e re s  Traine rs  Prof. Ralph  E. H artle be n 
finde n Sie  h ie r...

http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.management/seminarID.1022/eventID.846.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.marketing/seminarID.130/eventID.789.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.fuehrung/seminarID.1026/eventID.880.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.vertrieb/seminarID.140/eventID.765.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.kommunikation/seminarID.80/eventID.757.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.kommunikation/seminarID.113/eventID.744.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.marketing/seminarID.127/eventID.772.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.kommunikation/seminarID.114.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.fuehrung/seminarID.148/eventID.865.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.marketing/seminarID.1008/eventID.808.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.marketing/seminarID.123/eventID.859.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.management/seminarID.1001/eventID.841.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.vertrieb/seminarID.137/eventID.763.html
http://www.naa.de/nr.php?page=http://www.naa.de/semDetail/page.seminare/kat.marketing/seminarID.120/eventID.784.html



