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»Konflikte gibt es in jeder Organisation.

Man sollte nicht glauben, es gibt

Organisationen, wo es sie nicht gibt.

Man will sie nur nicht sehen.«
Prof. Dr. Gernot Barth,
Leiter IKOME | Steinbeis Mediation

IKOME | Steinbeis Mediation 2025GESCHÄFTSBERICHT
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EDITORIAL 

Liebe Leserin, Lieber Leser,

der Wandel von der Konsens- zur Konfliktgesellschaft wirkte sich auch im Geschäftsjahr 2025 auf  
IKOME | Steinbeis Mediation aus. Ob Beratung oder Aus- und Weiterbildung: In allen Geschäftsbereichen 
verzeichneten wir wachsende Aufträge. Auch für Veranstaltungen erhielten wir verstärkt Anfragen. Außerdem 
baten uns mehr Medien um Auskünfte. In unserem Geschäftsbericht lesen Sie, wo wir national und 
international aktiv waren, um Konflikte zu lösen. 

Wir bedanken uns bei allen Kunden und Partnern für das entgegenbrachte Vertrauen. Sollten auch Sie  
bei Konflikten unsere Unterstützung benötigen, sprechen Sie uns an. Wir haben als führendes Ausbildungs-
und Beratungsinstitut für Konfliktmanagement in Deutschland ein offenes Ohr für Sie, hören Ihnen zu und 
helfen Ihnen gern weiter. 

Herzlichst

Ihr 							       Ihr 

Prof. Dr. Gernot Barth					     Jonathan Barth

Leiter IKOME | Steinbeis Mediation			   Geschäftsführer IKOME | Steinbeis Mediation
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KURZFASSUNG

2025 war für IKOME | Steinbeis Mediation ein Jahr mit vielen Höhepunkten. 

Beratungserfolge

Als Experte für Akzeptanzkommunikation von Infrastrukturprojekten 
verzeichneten wir 2025 weitere Akquiseerfolge. So arbeiteten  
wir erstmals mit dem Netzbetreiber TEN Thüringer Energienetze  
in Thüringen und den Kommunen Markranstädt, Thermalbad 
Wiesenbad und Wilsdruff in Sachsen zusammen. Wir unterstützen 
diese bei der Bürger- und Öffentlichkeitsbeteiligung von Vorhaben, 
die die Energiewende voranbringen sollen. 

Auch im Gesundheitssektor, der neben dem Energiesektor ein 
Schwerpunkt unserer Beratungstätigkeit ist, konnten wir 2025  
neue Geschäftskontakte knüpfen. So etwa mit dem Städtischen 
Klinikum Dresden in Sachsen, dem wir bei der Lösung eines 
innerbetrieblichen Personalkonflikts zur Seite standen. 

Neue Aus- und Weiterbildungsprojekte

Als führendes Ausbildungsinstitut für Mediation in Deutschland 
sind wir 2025 eine Kooperation mit Streit Entknoten eingegangen. 
Das Unternehmen mit Sitz in Berlin ist eine feste Größe in der 
Mediationsbranche. Dank der Zusammenarbeit sind wir in den 
Bereichen Coaching und Supervision noch besser aufgestellt. 

Um unsere Aus- und Weiterbildung digitaler zu machen, haben wir 
2025 unsere IKOME Online-Akademie weiter ausgebaut. Neben 
eigenen Präsenz- und Online-Angeboten führten wir im abgelaufenen 
Geschäftsjahr auch zahlreiche Aus- und Weiterbildungen im Auftrag 
Dritter durch.

Auf Veranlassung der Europäischen Union (EU) haben wir im 
Berichtszeitraum die Federführung für das EU-Projekt DigiMarkt 
übernommen. Ziel ist es, die berufliche Aus- und Weiterbildung in 
Ghana in Westafrika zu digitalisieren. 

Das Megathema Digitalisierung steht auch im Mittelpunkt unserer 
Zusammenarbeit mit dem Mittelstand-Digital Zentrum Magdeburg 
in Sachsen-Anhalt. 2025 haben wir für die Einrichtung eine neue 
Veranstaltungsreihe zur besseren Online-Sichtbarkeit klein- und 
mittelständischer Betriebe organisiert.

©
 Städtisches Klinikum

 Dresden 
©

 Ram
ona Schlett    
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Auch zahlreiche Unternehmen und Kommunen setzten 2025 auf unsere Kompetenz bei der Aus- und Weiter-
bildung ihrer Beschäftigten. So führten wir unter anderem für Volkswagen Sachsen Coaching- und Teament-
wicklungs-Maßnahmen für Mitarbeitende durch. Für den in Niedersachsen angesiedelten Heidekreis schul-
ten wir Angestellte der Kreisverwaltung zum systemischen Berater.

Verstärkte Präsenz bei Veranstaltungen

Unsere Kompetenz als Konfliktlöser war 2025 fer-
ner bei vielen Veranstaltungen gefragt. Dies galt 
vor allem für die Energiewirtschaft. Hier traten wir 
erstmals bei der Klimakonferenz Super Impact 
Days (SID) in Lübeck in Schleswig-Holstein und Ra-
tingen in Nordrhein-Westfalen auf. Wir feierten 
außerdem unsere Premiere bei der Jahrestagung 
für die Umsetzung von Industrie- und Infrastruk-
turprojekten CAPEX in Berlin und der KWW-Jahres-
konferenz zur Kommunalen Wärmeplanung in Hal-
le (Saale) in Sachsen-Anhalt.

©
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Auch Tages- und Wirtschaftszeitungen nahmen von uns 2025 Notiz. So berichteten beispielsweise das 
Handelsblatt, die Neue Zürcher Zeitung und die Salzburger Nachrichten über uns.  

Ausbau Medienkontakte

Unser Fachwissen in Sachen Konflikte wurde 2025 nicht zuletzt von vielen Medien geschätzt. Präsent waren 
wir vor allem in den Energiefachmedien. Hier erschienen von uns erstmalig Beiträge in den Fachzeitschriften 
Energie & Management, VDI energie + umwelt und Ingenium, dem nationalen Magazin für Planer. 
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Ausweitung Mitgliedschaften

Als Mitglied in Interessenverbänden setzen wir uns für die Vorstellung und Verbreitung von Mitteln und 
Methoden der Konfliktlösung ein. So traten wir 2025 dem Netzwerk Europäische Metropolregion Mittel-
deutschland mit Sitz in Leipzig in Sachsen und dem Netzwerk Europäisch-Türkischer Unternehmen (NETU) 
mit Sitz in Berlin bei.

Neue Studie

Als wissenschaftlich tätiges Institut veröffentlichen wir Leitfäden und Studien zu aktuellen Konflikten. Unser Aus-
hängeschild ist der Steinbeis BürgerbeteiligungsReport. Für die zweite Ausgabe, die 2025 erschienen ist, haben 
wir die Einstellungen der Bevölkerung in Deutschland zur Bürgerbeteiligung bei der Wärmewende abgefragt. Die 
Ergebnisse stießen bei Energiefachmedien und bei Veranstaltungen der Energiebranche auf großes Interesse.

1 |   | Steinbeis BürgerbeteiligungsReport 2025

Langzeitstudie  zu Einstellungen der  Bevölkerung zur Bürgerbe teiligung bei Infrastrukturprojekten in Deutschland Schwerpunkt: Wärmewende

BürgerbeteiligungsReportSteinbeis20 
25

» Die Akzeptanz durch die Bevölkerung wird 

für den Erfolg von Infrastruktur projekten in 

Deutschland immer wichtiger. Dies gilt auch 

für die Umsetzung der Wärmewende in den 

Kommunen. Die Bürger fordern berechtigt, 

frühzeitig und transparent beteiligt zu 

werden. «
Prof. Dr. Gernot Barth

Leiter IKOME | Steinbeis Mediation
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https://www.steinbeis-mediation.com/steinbeis-buergerbeteiligungsreport-2025


8 | Geschäftsbericht IKOME | Steinbeis Mediation 2025

Unternehmen

IKOME | Steinbeis Mediation hat sich der Lösung von Konflikten verschrieben. Seit der Gründung unseres 
Unternehmens 2004 in Leipzig in Sachsen beraten wir Organisationen und Personen bei Konflikten und 
bilden Fach- und Führungskräfte als Konfliktmanager aus. Unser praxisnah ausgerichtetes und wissenschaft-
lich unterlegtes Aus- und Weiterbildungsangebot ist in Breite und Tiefe in Deutschland einmalig. Unser mehr 
als 50-köpfiges Team aus Beratern und Trainern verfügt über langjährige Berufs- und Praxiserfahrung. Eine 
unserer Spezialitäten ist die Akzeptanzförderung von Infrastrukturprojekten. Als Veranstalter der Mediations-
foren Steinbeis-Tage, Koordinator des Bundesverbandes Steinbeis Mediation, Supervision und Coaching 
sowie Herausgeber der Fachzeitschrift Die Mediation fördern wir aktiv die Weiterentwicklung und Verbreitung 
von Mitteln und Methoden für eine zeitgemäße Schlichtung von Streitigkeiten.  

Veranstalter 
Mediationsforen 
Steinbeis-Tage

Herausgeber  
Steinbeis 

Bürgerbeteiligungs 
Report 

Koordinator  
Bundesverband Steinbeis 
Mediation, Supervision 

und Coaching

Experte für 
Akzeptanzmanagement 

und Akzeptanz
kommunikation bei 

Infrastrukturprojekten

Führendes 
Ausbildungsinstitut  

für Mediation in 
Deutschland

Spezialist für Bürger-  
und Öffentlichkeits

beteiligung bei 
Infrastrukturprojekten

UNTERNEHMENSPROFIL

Herausgeber 
Fachzeitschrift  
Die Mediation

Führendes 
Beratungsinstitut für 

Konfliktmanagement in 
Deutschland
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Standorte IKOME | Steinbeis Mediation

Berlin

LeipzigEssen

Stuttgart

München

Dresden

Frankfurt/Oder

Sitz von IKOME | Steinbeis Mediation ist Leipzig. Wir sind bundesweit an insgesamt elf Standorten präsent. 
Neu hinzugekommen sind 2025 Dresden, Frankfurt/Main, Hamburg, Hannover und Karlsruhe. Dank der neuen 
Niederlassungen sind wir regional noch besser aufgestellt.     

Frankfurt/Main

Hamburg

Hannover

Karlsruhe 
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Studien

IKOME | Steinbeis Mediation veröffentlicht Leitfäden und Studien, in denen wir aktuelle Konflikte untersuchen. 
Unser Aushängeschild ist der Steinbeis BürgerbeteiligungsReport, dessen zweite Ausgabe 2025 erschienen 
ist. 

Herausgeber Steinbeis BürgerbeteiligungsReport 

Der Steinbeis BürgerbeteiligungsReport befasst sich mit den Einstellungen der Bevölkerung zur Bürgerbeteili-
gung bei Infrastrukturprojekten. Er versteht sich als Impulsgeber für eine bürgernahe Planung, Genehmigung 
und Fertigstellung. Adressaten sind Gesetzgeber, Genehmigungsbehörden und Vorhabenträger. Grundlage des 
Reports bildet eine repräsentative Befragung von 2.000 Haushalten. Bei der Erstausgabe 2023 standen 
Infrastrukturprojekte allgemein im Mittelpunkt. Die Zweitausgabe 2025 befasste sich mit der Wärmewende, für 
die aktuell alle Kommunen eine Wärmeplanung erstellen müssen. Wie die Erstausgabe bescherte uns auch die 
Zweitausgabe eine sehr hohe Aufmerksamkeit und zog zahlreiche Veröffentlichungen in den Medien sowie 
Einladungen zu Veranstaltungen nach sich. Unser Report ist im Internet kostenfrei unter  https://www.stein-
beis-mediation.com/steinbeis-buergerbeteiligungsreport-2025 abrufbar.

1 |   | Steinbeis BürgerbeteiligungsReport 2025

Langzeitstudie  zu Einstellungen der  Bevölkerung zur Bürgerbe teiligung bei Infrastrukturprojekten in Deutschland Schwerpunkt: Wärmewende

BürgerbeteiligungsReportSteinbeis20 
25

» Die Akzeptanz durch die Bevölkerung wird 

für den Erfolg von Infrastruktur projekten in 

Deutschland immer wichtiger. Dies gilt auch 

für die Umsetzung der Wärmewende in den 

Kommunen. Die Bürger fordern berechtigt, 

frühzeitig und transparent beteiligt zu 
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Prof. Dr. Gernot Barth
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Beratung

IKOME | Steinbeis Mediation ist eines der führenden Beratungsinstitute für Konfliktmanagement in Deutschland. 
Wir sind Konfliktlöser für Organisationen und Personen und bieten zahlreiche Dienstleistungen für unterschied-
liche Konfliktfälle an.

Mediation und Konfliktmanagement 

▶ Wirtschaftsmediation

▶ �Mediation im öffentlichen Raum 
(Bürgerbeteiligung, Planungsprozesse)

▶ Interkulturelle Mediation

▶ Familienmediation

Personalentwicklung 

▶ �Existenzgründercoaching

▶ �Karrierecoaching

▶ �Interkulturelles Coaching

▶ �Führungskräfteentwicklung 

 

Organisationsentwicklung 

▶ �Kulturwandel 
(Anpassungsfähigkeit an 
Veränderungen)

▶ �Unternehmensnachfolge  

BERATUNGSANGEBOTE 

www.ikome.de/beratung

Weiterführende Informationen zu unseren 
Beratungsangeboten sind abrufbar unter:
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IKOME | Steinbeis Mediation hat 2025 zahlreiche Neukunden bei der Konfliktlösung beraten und Bestands-
kunden zu Erfolgen bei der Schlichtung von Streitfällen verholfen.

Konfliktmanager im Gesundheitswesen 

Der Gesundheitssektor gehört zu unseren Beratungsschwerpunkten. Aktuell betreuen wir drei Kliniken.

Seit 2021 sind wir Partner der Rhön Kliniken am Standort Frankfurt/Oder in Brandenburg. Wir standen dem 
Klinikum auch 2025 bei der Organisationsentwicklung zur Seite, coachten die Geschäftsführung sowie 
Chefärzte und Oberärzte und führten mit ihnen Supervisionen durch. Das Klinikum zählt zu den modernsten 
medizinischen Einrichtungen des Bundeslandes. Es hat sich auf die Behandlung komplexer Erkrankungen 
und die Betreuung von Risikoschwangerschaften spezialisiert.

Seit 2024 arbeiten wir mit den BG Kliniken an den Standorten Berlin, Halle (Saale) und Hamburg zusammen. 
Wir entwickeln hier im Auftrag der Geschäftsführung ein Konfliktmanagementsystem. Die BG Kliniken sind der 
Klinikverbund der gesetzlichen Unfallversicherungen. Er besteht aus bundesweit elf Krankenhäusern und 
zwei Ambulanzen. Jährlich werden hier mehr als eine halbe Millionen Patienten versorgt. 

Seit 2025 sind wir auch für das Städtische Klinikum Dresden in Sachsen tätig. Wir haben hier die Moderation 
in einem innerbetrieblichen Personalkonflikt übernommen. Das Klinikum stellt mit seinen vier Standorten 
und der Berufsfachschule eine umfassende medizinische Versorgung für die Einwohner der sächsischen 
Landeshauptstadt und der umliegenden Region sicher. 

43   
erfolgreich abgeschlossene 

Beratungsprojekte 
2025

www.klinikumffo.de 
www.bg-kliniken.de 
www.klinikum-dresden.de 
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Netzwerker für MITNETZ STROM 

Wir begleiten seit 2021 den größten Verteilnetz
betreiber in Ostdeutschland, MITNETZ STROM, mit 
Sitz in Kabelsketal unweit von Halle (Saale) in 
Sachsen-Anhalt bei der Kommunikation, Moderation 
und Mediation von neuen Hochspannungsprojekten 
in der Netzregion Südsachsen. Waren wir zu Beginn 
für ein Vorhaben verantwortlich, betreuten wir  
zuletzt die Bürger- und Öffentlichkeitsbeteiligung bei 
vier Vorhaben. Im Jahr 2025 ist mit der Erweiterung 
des Hochspannungsanschlusses des Umspannwerks 
Freiberg/Nord im Landkreis Mittelsachsen eine neue 
Maßnahme hinzugekommen. Das Unternehmen  
betreibt in Ostdeutschland ein Stromnetz von rund 
72.000 Kilometern Länge. Es erstreckt sich über Teile 
der Bundesländer Brandenburg, Sachsen, Sachsen-
Anhalt und Thüringen.  

Kommunikationsdienstleister für E.DIS Netz 

Wir unterstützen seit 2024 den ostdeutschen 
Verteilnetzbetreiber E.DIS Netz mit Sitz in Fürsten-
walde/Spree in Brandenburg bei der Kommunikation 
des geplanten Ersatzneubaus der bestehenden 
Hochspannungsleitung von Neuenhagen über 
Rüdersdorf im Landkreis Märkisch-Oderland bis 
nach Fürstenwalde/Spree im Landkreis Oder-Spree. 
Mit dem Vorhaben soll die Übertragungsfähigkeit 
der mehr als 30 Kilometer langen Hochspannungs-
leitung erhöht werden. Der Ersatzneubau ist von 

zentraler Bedeutung für die Sicherstellung des 
wachsenden Strombedarfs des Speckgürtels um 
die Bundeshauptstadt Berlin. Wir sind von E.DIS 
Netz mit der Beratung bei der Öffentlichkeits- und 
Bürgerbeteiligung, der Stakeholderanalyse, der 
Planung von Infomärkten und dem Medienmonito-
ring beauftragt worden. Das Unternehmen betreibt 
in Ostdeutschland ein Stromnetz von rund 79.000 
Kilometern Länge. Es erstreckt sich über Teile von 
Brandenburg und Mecklenburg-Vorpommern. 

Neben dem Gesundheitssektor sind wir beratend im Energiesektor tätig.    

www.mitnetz-strom.de

www.e-dis-netz.de/de.html
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Wegbereiter für TEN Thüringer Energienetze 

Wir stehen seit 2025 dem ostdeutschen Verteilnetz-
betreiber TEN Thüringer Energienetze mit Sitz in Er-
furt in Thüringen bei der Kommunikation, Moderation 
und Mediation des geplanten Neubaus der Hoch-
spannungsleitung von Obermaßfeld-Grimmenthal 
nach Simmershausen sowie eines neuen Umspann-
werks im Raum Grabfeld/Römhild zur Seite. Das 
bestehende Stromnetz ist überlastet. Mit dem 
geplanten Vorhaben soll die Stromversorgung in den 
Landkreisen Hildburghausen und Schmalkalden-
Meiningen langfristig sichergestellt werden. Das 

Unternehmen betreibt in Thüringen ein Stromnetz 
von rund 34.000 Kilometern Länge. 

Dienstleister für Sächsische Energieagentur (SAENA) 

Wir sind in regelmäßigen Abständen als Dienstleis-
ter für die Sächsische Energieagentur (SAENA) mit 
Sitz in Dresden tätig. Im Auftrag der SAENA setzten 
wir uns 2025 für die Kommunen Markranstädt im 
Landkreis Leipzig, Thermalbad Wiesenbad im Erz-
gebirgskreis und Wilsdruff im Landkreis Sächsische 
Schweiz-Osterzgebirge ein. Für die Städte Markran-
städt und Wilsdruff begleiteten wir die Bürger- und 
Öffentlichkeitsbeteiligung bei der Teilfortschrei-
bung der jeweiligen Regionalpläne zum geplanten 
Ausbau der Windenergie. Wir waren hier für die 
Stakeholderanalyse und Stakeholdergespräche so-
wie Bürgerinformationsveranstaltungen und die 
Internetinformation zuständig. Für das Thermalbad 
Wiesenbad führten wir eine Bürgerinformations-
veranstaltung zum geplanten Solarpark im Ortsteil 
Wiesa durch. Die SAENA ist das Energie-Beratungs-
zentrum, -Informationszentrum und -Kompetenz-
zentrum des Freistaates Sachsen. Es unterstützt 

Unternehmen, Kommunen und Bürger bei der Um-
setzung der Energiewende. 

Weiterführende Informationen zu unserem Wirken 
für die Kommunen finden Sie am Beispiel Wilsdruff 
unter  www.ikome.de/blog/artikel/buergerbetei-
ligung-in-wilsdruff 

      

www.saena.de/ueber-uns.html

www.thueringer-energienetze.com

https://www.ikome.de/blog/artikel/buergerbeteiligung-in-wilsdruff
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Dialogförderer für JUWI 

Wir beraten seit 2024 die Projektentwicklungsgesell-
schaft JUWI mit Sitz in Brandis in Sachsen bei der 
strategischen Kommunikation des geplanten Neu-
baus eines Windparks in Beelitz im Landkreis Pots-
dam-Mittelmark in Brandenburg. Hier sollen acht 
Windenergieanlagen entstehen, die klimafreundlich 
Strom erzeugen. Unsere Aufgabe ist es, die Bürger 
und die Öffentlichkeit über das Vorhaben auf dem 
Laufenden zu halten und den Dialog zu fördern. Wir 
führen dazu mit zahlreichen Interessengruppen Ge-
spräche und organisieren Infomärkte. Das Unterneh-
men ist einer der führenden Projektentwickler für 
Hybridkraftwerke, Solar- und Windenergieanlagen in 
Deutschland.  

Brückenbauer für Euroregion Spree-Neiße-Bober 

Die Euroregion Spree-Neiße-Bober hat im September 
2023 das Projekt »Gemeinsam stärker! Gemeinsame 
Krisenbewältigung in der deutsch-polnischen Grenz-
region« aufgelegt. Ziel ist es, den Austausch zwischen 
der Bevölkerung beider Länder mit den politischen 
Handlungsträgern über strittige Themen anzuregen. 
Wir haben den Bürgerdialog von Beginn an begleitet. 
Dazu gestalteten wir fünf Veranstaltungen mit über 
400 Teilnehmenden und gründeten einen Bürgerrat. 
Dieser setzt seine Arbeit nach dem Auslaufen des 
Projekts fort, das im April 2025 mit der Abgabe des 
Abschlussberichtes erfolgreich endete. Wir freuen 
uns, 2026 einen Auftrag für ein Anschlussprojekt 
erhalten zu haben.

Weiterführende Informationen über das Projekt 
sind unter  https://www.ikome.de/blog/artikel/
gemeinsam-zukunft-gestalten-abschluss-des-
deutsch-polnischen-buergerbeteiligungsprozesses  
abrufbar.   

      

www.juwi.de

www.euroregion-snb.de 

https://www.ikome.de/blog/artikel/gemeinsam-zukunft-gestalten-abschluss-des-deutsch-polnischen-buergerbeteiligungsprozesses
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Aus- und Weiterbildung

IKOME | Steinbeis Mediation ist das führende Ausbildungsinstitut für Mediation in Deutschland. Unsere 
Zielgruppen sind Personen, die Beistand, Berater, Coach, Manager, Mediator oder Trainer für die Lösung von 
Konflikten werden wollen.

Beratung & Führungskompetenz

▶ �Systemische Beratung/Systemisches 
Coaching

▶ �Systemisches Business Coaching

▶ �Führungskräftetraining Führung 4.0 

▶ �Supervision

 

 

Inhouse-Weiterbildungen

▶ �Interkultureller Trainer

▶ �Train the Trainer

▶ �Systemischer Change Manager

▶ �Systemischer Therapeut

▶ �Digital Transformation Manager 

▶ �KI-Manager

Rechtliche Betreuung &  
Verfahrensbeistandschaft

▶ �Verfahrensbeistand 

▶ �Rechtliche Betreuung und 
Sozialberatung

Mediation & Konfliktmanagement

▶ �Ausbildung zertifizierter Mediator 

▶ �Ausbildung Mediation Familie &  
soziale Handlungsfelder 

▶ �Ausbildung Wirtschaftsmediation

▶ �Ausbildung Mediation &  
Akzeptanzmanagement für 
Infrastrukturprojekte

▶ �Weiterbildung Online-Mediation
AUS- UND 

WEITERBILDUNGSANGEBOTE  

www.ikome.de/weiterbildung

Weiterführende Informationen zu unseren 
Ausbildungsangeboten sind abrufbar unter:
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IKOME | Steinbeis Mediation hat 2025 zahlreiche neue Aus- und Weiterbildungsprojekte durchgeführt. Wir 
haben außerdem Vereinbarungen mit Ausbildungspartnern für eine Vertiefung der Zusammenarbeit 
geschlossen.    

Ausbildungsrenner 2025

Unsere beliebtesten Angebote waren 2025 die Ausbildung 
zum zertifizierten Mediator und Wirtschaftsmediator sowie 
unsere Ausbildung Systemische Beratung/Systemisches 
Coaching. Besonders gut besucht waren die Kurse an den 
Standorten in Berlin und München. Vor allem Personal
verantwortliche, Führungskräfte, Teamleiter und Berater 
schätzten das Expertenwissen unserer Ausbilder.

www.ikome.de/weiterbildung

17   
durchgeführte Komplex- 

Ausbildungen 
2025

14 
  

Existenzgründercoachings  
2025

218  
zufriedene  

Teilnehmende
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Ausbau IKOME Online-Akademie

Die Digitalisierung macht vor der Aus- und Weiter-
bildung nicht halt. Wir haben deshalb 2024 mit dem 
Aufbau unserer IKOME Online-Akademie begonnen 
und das Angebot 2025 weiter ausgebaut. Schwer-
punkte sind Mediation und Konfliktmanagement, 
Beratung und Führungskräftemanagement. Adres-
saten sind zum einen Teilnehmende unserer  

Aus- und Weiterbildungsangebote, die ihr Wissen 
vertiefen möchten. Adressaten sind zum anderen 
Interessenten, die sich im Beruf, im Ehrenamt oder 
im Privatleben individuell weiterentwickeln wollen. 
Unser Schnupperangebot ermöglicht einen kosten-
freien Einblick. 

Schulterschluss mit Streit Entknoten

Wir haben 2025 eine Kooperation mit Streit Entknoten 
vereinbart. Das Unternehmen mit Sitz in Berlin ist 
seit mehr als 25 Jahren im Mediationsgeschäft tätig. 
Die Geschäftsführerin Sosan Azad ist schon lange in 
der Aus- und Weiterbildung sowie Beratung für uns 
aktiv. Sie wird uns ab sofort noch stärker unterstützen. 

Als Mitglied in der Deutschen Gesellschaft für 
Supervision und Coaching (DGSv) ist sie von der DGSv 
als Supervisorin zertifiziert. Dies wertet unsere 
Supervisions-Ausbildung auf. Es erlaubt uns außer-
dem, unsere Supervisions- und Coaching-Aktivitäten 
auszuweiten. Die Kooperation mit Streit Entknoten 
führt ferner zu einem Kompetenzzuwachs bei der 
Mediation von interkulturellen Konflikten, in der sich 
Sosan Azad national und international einen Namen 
gemacht hat. Von Vorteil ist die Kooperation neben 
unserem Geschäftsbereich Aus- und Weiterbildung 
auch für unseren Geschäftsbereich Beratung. Mit 
Sosan Azad gewinnen wir eine Mediatorin und 
Moderatorin, die über eine große Erfahrung als Ver-
mittlerin bei Bürgerbeteiligungsprozessen in Stadt-
entwicklungsprojekten verfügt.

online-akademie.ikome.de

©
 Ram

ona Schlett    

streitentknoten.de
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Schrittmacher für Digitalisierung der beruflichen Bildung in Ghana

Seit mehr als einem Jahrzehnt leiten wir internationale 
Projekte, die durch die Europäische Union (EU) geför-
dert werden. 2025 haben wir die Federführung für das 
EU-Projekt DigiMarkt übernommen. Ziel ist es, die 
berufliche Aus- und Weiterbildung in Ghana zu 
digitalisieren. Bei der Umsetzung arbeiten wir mit 
Partnern aus Ghana und der Slowakei zusammen. Im 

Mittelpunkt steht die Entwicklung eines Trainings
programms für rund 60 ghanaische Ausbilder. Das  
EU-Projekt ist auf zwei Jahre angelegt. 
Weiterführende Informationen zum Projekt sind unter 

 www.ikome.de/blog/artikel/digimarkt-digitale-
kompetenzen-fuer-ghanas-zukunft abrufbar. 

Towards Digital Marketing in Technical 
and Vocational Education  

and Training in Ghana

Towards Digital Marketing in Technical 
and Vocational Education  

and Training in Ghana

Ausbilder von Transformationslotsen für mitteldeutsches Revier

Wir haben im März 2025 unser Ausbildungspilotprojekt 
für Transformationslotsen für das mitteldeutsche 
Revier erfolgreich abgeschlossen und als Bestands-
projekt in unser Aus- und Weiterbildungsangebot 
überführt. Im Rahmen des Pilotprojekts wurden von 
uns mehr als 100 Teilnehmende geschult. Sie 
absolvierten ein Konfliktmanagement-Training, das 
speziell auf Streitfälle zugeschnitten ist, die mit dem 
Strukturwandel in der Region seit dem beschlossenen 
Ausstieg aus der Braunkohle einhergehen. Zielgruppen 
waren Führungskräfte, Mitarbeitende und Auszubil-
dende in Unternehmen sowie Schüler der Sekundar-
stufe II an allgemeinbildenden Schulen in Landkreisen 
und kreisfreien Städten der Region. Projektträger war 
die Europäische Metropolregion Mitteldeutschland; 
Projektförderer das vormalige Bundesministerium für 
Wirtschaft und Klimaschutz (BMWK).

Weiterführende Informationen zum Projekt sind unter 
 www.ikome.de/blog/artikel/transformationslotsen 

abrufbar.

   

www.mitteldeutschland.com/de/ 
metropolregion-mitteldeutschland/ 

https://www.ikome.de/blog/artikel/transformationslotsen
https://www.ikome.de/blog/artikel/digimarkt-digitale-kompetenzen-fuer-ghanas-zukunft
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Weiterbildungspartner für Mittelstand-Digital Zentrum Magdeburg

Wir sind seit 2023 Dienstleister für das Mittelstand-
Digital Zentrum Magdeburg in Sachsen-Anhalt. Im 
August 2025 haben wir für das Zentrum eine neue 
Veranstaltungsreihe zum Thema Online-Sichtbarkeit 
aufgelegt. Adressaten sind PR- und Marketing
verantwortliche in mittelständischen Unternehmen. 
Vermittelt wird praxisnah, wie die Betriebe im Internet 
und auf Social Media neue Kunden, Geschäftspartner 
und Mitarbeitende auf sich aufmerksam machen. Das 
Mittelstand-Digital Zentrum Magdeburg steht mittel-
ständischen Betrieben beim digitalen Wandel zur 
Seite. 

Weiterführende Informationen zur Veranstaltungsrei-
he sind unter  www.ikome.de/blog/artikel/online-
nicht-unsichtbar abrufbar.  

www.digitalzentrum-magdeburg.de

Fitmacher für Führungskräfte bei Mercer Stendal

Wir sind seit 2024 für das Unternehmen Mercer mit 
Sitz in Stendal tätig. 2025 führten wir ein Führungs-
kräftetraining und Führungskräftecoaching durch. 
Wir freuen uns, die Personalentwicklung weiter 
voranzubringen. Mercer ist Spezialist für Zellstoff, 

Biowerkstoffe, Biochemikalien und Schnittholz. Das 
Unternehmen hat sich 2002 in Sachsen-Anhalt 
angesiedelt und hier eine der weltweit modernsten 
Zellstofffabriken errichtet. 

Mobilmacher für Mitarbeitende bei Volkswagen Sachsen

Wir haben 2025 Coaching- und Teamentwicklungs-
Maßnahmen für Mitarbeitende von Volkswagen Sach-
sen im Werk Zwickau angeboten. Der Automobilkon-

zern beschäftigt an drei Standorten im Freistaat über 
10.000 Arbeiter und Angestellte. Er ist der größte pri-
vate Arbeitgeber im Bundesland. 

de.mercerint.com/unsere-unternehmen/
mercer-stendal

www.volkswagen-sachsen.de
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Gute Chemie für Infra Leuna

Wir haben 2025 ein Führungskräftetraining für Infra 
Leuna gemacht. Schwerpunkte waren Konfliktma-
nagement und die Gesprächsführung mit Mitarbei-
tenden. Außerdem führten wir eine Teamentwicklung 

durch. Infra Leuna ist Eigentümer und Betreiber der 
Infrastruktur am Chemiestandort Leuna in Sachsen-
Anhalt. Das Unternehmen beschäftigt rund 800 Mit-
arbeitende. 

www.infraleuna.de

Helfer für Handwerkskammer Leipzig 

Wir haben 2025 ein Konfliktmanagementtraining und 
Coaching für die Handwerkskammer Leipzig veranstal-
tet. Die Handwerkskammer vertritt die wirtschaftlichen 

Interessen von rund 12.000 Mitgliedsunternehmen mit 
rund 90.000 Beschäftigten in Sachsen. Sie ist Anlauf-
stelle für alle unternehmerischen Anliegen. 

Begleiter für Beschäftigte des Internationalen Bundes

Wir haben 2025 eine interne Ausbildung zum inter-
kulturellen Trainer für den Internationalen Bund 
am Standort Berlin durchgeführt. Der Bedarf an 
interkulturellen Trainern wächst. In immer mehr 
Bereichen arbeiten Menschen aus unterschied
lichen Kulturen zusammen, was zu Missverständ-
nissen und Konflikten führen kann. In unserer 
Ausbildung zum interkulturellen Trainer sensibili-

sierten wir die Teilnehmenden für interkulturelle 
Unterschiede, förderten ihre interkulturelle 
Kompetenz und entwickelten Maßnahmen für die 
Umsetzung im Arbeitsalltag. Der Internationale 
Bund mit Sitz in Frankfurt am Main in Hessen ist mit 
mehr als 14.000 Mitarbeitenden einer der großen 
Dienstleister in der Jugend-, Sozial- und Bildungs-
arbeit in Deutschland. 

www.hwk-leipzig.de

www.internationaler-bund.de
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Ausbilder für Angestellte des Landkreises Heidekreis

Wir haben 2025 eine interne Ausbildung zum 
systemischen Berater für Angestellte der Verwaltung 
des Landkreises Heidekreis in Niedersachsen durch-
geführt. 20 Beschäftigte schlossen diese erfolgreich 
ab. In immer mehr Arbeitsbereichen werden systemi-
sche Kenntnisse vorausgesetzt. In der Ausbildung 

erlernten die Mitarbeitenden die Grundlagen des 
systemischen Arbeitens und entwickelten eine syste-
mische Beratungskompetenz. Dem Heidekreis gehö-
ren elf Kommunen mit rund 140.000 Einwohnern an. 
Sitz der Kreisverwaltung ist Bad Fallingbostel. 

www.heidekreis.de

Anleiter für Auszubildende der enviaM 

Wir haben 2025 ein Konfliktmanagementtraining für 
Auszubildende der enviaM geleitet. enviaM mit Sitz 
in Chemnitz in Sachsen ist der führende regionale 

Energiedienstleister in Ostdeutschland. Das Unter-
nehmen beschäftigt rund 4.300 Mitarbeitende, 
darunter rund 300 Auszubildende. 

Veranstalter von Webinaren für Bürgerbeteiligung für sächsische Landesregierung

Demokratie lebt von Beteiligung. Wir machen uns 
dafür in Sachsen stark. Wir unterstützen seit 2024 
das Erfahrungs- und Beratungsnetzwerk Bürgerbe-
teiligung der sächsischen Landesregierung. Unter 
dem Motto »Miteinander lernen« veranstalteten 
wir für Mitarbeitende aus Kommunen 2025 einen 
Online-Workshop zum Thema »Bürgerbeteiligung 

bei der Wärmewende in Kommunen«. Unser 
Engagement verschaffte uns eine Einladung zum 
Jahrestreffen des Erfahrungs- und Beratungsnetz-
werks in Dresden, bei dem wir an einer Gesprächs-
runde zur gemeinsamen Gestaltung der Wärme-
wende mitwirkten.  

www.enviam-gruppe.de

beteiligen.sachsen.de/mitmachen-5838.html
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Anbieter von Workshops für Bürgerbeteiligung für die Stadt Leipzig

Wir haben für die Stadt Leipzig in Sachsen 2025 einen 
internen Workshop zur Moderation der Bürgerbeteili-
gung bei Infrastrukturprojekten der Kommune durch-
geführt. Das Weiterbildungsangebot richtete sich an 
Mitarbeitende aus dem Grünflächenamt. Im Mittel-
punkt standen Mittel und Methoden des Akzeptanz-

managements und der Akzeptanzkommunikation 
sowie Formen und Verfahren der Bürgerbeteiligung. 
Die Stadt Leipzig ist Sitz unseres Unternehmens. Sie 
ist mit rund 634.000 Einwohnern die zahlenmäßig 
größte Kommune in Sachsen. In der Kommunal
verwaltung sind rund 9.500 Beschäftigte tätig. 

www.leipzig.de

Ausrichter von Webinaren für Bürgerbeteiligung für Bundesverband für Wohnen und Stadtentwicklung 

Wir arbeiten seit 2024 mit dem vhw – Bundesverband 
für Wohnen und Stadtentwicklung mit Sitz in Berlin 
zusammen. 2025 führten wir für den Verband ein 
Webinar zum Thema »Konfliktlösung und gelingende 
Kommunikation in der Bürgerbeteiligung« durch. Für 

2026 haben wir eine Folgeveranstaltung vereinbart. 
Der vhw versteht sich als bundesweites Kompetenz-
zentrum für Wohnen und Stadtentwicklung. Ihm  
gehören rund 2.200 Mitglieder, darunter mehr als 1.400 
Kommunen an. 

www.vhw.de
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Veranstaltungen

Die Kompetenz von IKOME | Steinbeis Mediation als Konfliktlöser ist bei vielen Veranstaltungen gefragt. Auch 
2025 traten wir bei zahlreichen Kongressen und Tagungen auf. Besonders geschätzt war unser Wissen als 
Experte für Akzeptanzkommunikation bei Infrastrukturprojekten und Spezialist für Bürger- und Öffentlich-
keitsbeteiligung bei entsprechenden Vorhaben.

Keynote-Speaker bei Super Impact Days

Wir haben uns 2025 erstmals als Keynote-Speaker 
beim Super Impact Day (SID) und Summer Super 
Impact Day beteiligt. Beim SID in Lübeck in Schles-
wig-Holstein sprachen wir über das Thema »Lost in 
communication? Akzeptanz- und Konfliktkommuni-
kation bei Infrastrukturvorhaben«; beim Summer SID 
in Ratingen in Nordrhein-Westfalen über das Thema 
»Wenn keiner mehr zuhört: Beteiligung neu denken«. 
Auch den SID-Podcast Bürgerbeteiligung Energie-
wende bereicherten wir mit einem entsprechenden 
Beitrag. Der SID ist eine Klimakonferenz mit rund 450 
Teilnehmenden. Adressaten sind Verantwortliche von 
Stadtwerken und Kommunen, die die Energiewende 
vor Ort vorantreiben.   

sid.earth

Weiterführende Informationen zu unserem Auftritt beim SID in Lübeck 
sind unter  www.ikome.de/blog/artikel/wir-sind-dabei-bei-den-su-
per-impact-days-in-luebeck erhältlich.

Ein Interview mit unserem Institutsleiter Prof. Dr. Gernot Barth beim SID 
in Lübeck ist unter  www.youtube.com/watch?v=CAVqpL9MhSg ab-
rufbar.

https://www.ikome.de/blog/artikel/wir-sind-dabei-bei-den-super-impact-days-in-luebeck
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Unterstützer der Sächsischen Energietage 

Wir feierten 2025 unsere Premiere bei den Sächsi-
schen Energietagen. Wir führten ein Webinar zum 
Thema Bürgerbeteiligung beim Ausbau der erneuer-
baren Energien durch. Außerdem beteiligten wir uns 
mit einem Stand bei der Auftaktveranstaltung in 
Chemnitz. Bei den Sächsischen Energietagen stellen 
Kommunen, Unternehmen und Verbände ihre Ideen 
und Vorhaben zur Umsetzung der Energiewende im 
Freistaat vor. Veranstalter ist die sächsische Landes-
regierung. 

Weiterführende Informationen zu unserem 
Engagement bei den Sächsischen Energietagen sind 
unter   www.ikome.de/blog/artikel/premiere-bei-
den-saechsischen-energietagen-2025 abrufbar.

Belebender Faktor bei Berliner Energietagen

Wir waren 2025 zum zweiten Mal bei den Berliner 
Energietagen dabei. Für unseren Online-Vortrag 
zum Thema Akzeptanzkommunikation der Wärme-
wende verzeichneten wir rund 400 Anmeldungen. 
Die Berliner Energietage sind die Leitveranstaltung 
der Energiewende in Deutschland. Wir freuen uns, 
auch 2026 wieder mit von der Partie zu sein.

www.energietage.de

www.energie.sachsen.de/ 
saechsische-energietage.html



26 | Geschäftsbericht IKOME | Steinbeis Mediation 2025

Redner bei Düsseldorfer Wärmetagen

Wir haben uns 2025 erstmals bei den Wärmetagen in 
Düsseldorf präsentiert, die von der Interessen
gemeinschaft Netzwerkpartner organisiert werden. 
Unser Vortrag zum Thema Akzeptanzkommunikation 
der Wärmewende stieß auf rege Resonanz. Die Netz-

werkpartner sind eine Vereinigung von rund 140 
Stadtwerken mit Sitz in Essen in Nordrhein-Westfalen. 
Die Initiative setzt sich seit mehr als 25 Jahren für das 
Gelingen der Energiewende in Deutschland ein. 

Impulsgeber bei KWW-Jahreskonferenz zur kommunalen Wärmeplanung

Wir haben uns 2025 zum ersten Mal an der Jahreskon-
ferenz des Kompetenzzentrums Kommunale Wärme-
wende (KWW) der Deutschen Energie-Agentur (dena) 
in Halle (Saale) in Sachsen-Anhalt beteiligt. Unter der 
Überschrift »Wie schaffen wir durch Kommunikation 
mehr Akzeptanz für die Energiewende?« hielten wir 
einen Impulsvortrag zum kommunikativen Umgang 
mit Widerständen und Kritik bei Infrastrukturvorhaben 
und beteiligten uns an einer Podiumsdiskussion.  
Die KWW-Jahreskonferenz versteht sich als Plattform 
zum anwendungsorientieren Wissensaustausch zur 
Wärmewende.        

www.kww-halle.de/veranstaltungen/ 
kww-konferenz

www.dienetzwerkpartner.com/website

©
 Thom

as M
einicke    
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Forumveranstalter bei Windenergietagen in Potsdam

Wir gestalteten 2025 bei den Windenergietagen in 
Potsdam nach der erfolgreichen Erstveranstaltung im 
Vorjahr zum zweiten Mal ein eigenes Forum zum The-
ma Akzeptanzkommunikation mit Bürgerinitiativen 
bei Windenergie-Projekten. Dazu luden wir namhafte 
Referenten der Projektentwicklungsgesellschaft JUWI 

und des Bundesverbandes WindEnergie ein. Mit rund 
100 Teilnehmenden diskutierten wir angeregt über 
Mittel und Wege einer zeitgemäßen Akzeptanzkom-
munikation. Die Windenergietage sind das größte 
Branchentreffen in Deutschland.  

Ansprechpartner des VKU-Landesverbandes Sachsen

Wir knüpften 2025 Kontakte zum Verband kommuna-
ler Unternehmen (VKU). Für die Landesgruppe Sach-
sen hielten wir bei der Mitgliederversammlung in Ra-
debeul einen Vortrag und führten für den Arbeitskreis 
Kommunikation in Dresden einen Workshop durch. 
Bei beiden Veranstaltungen ging es um das Thema 

Akzeptanzkommunikation von Energie-Infrastruktur-
projekten. Der VKU mit Sitz in Berlin ist die Interes-
senvertretung der kommunalen Versorgungs- und 
Entsorgungswirtschaft in Deutschland. Ihm gehören 
über 1.600 Mitgliedsunternehmen mit mehr als 
300.000 Beschäftigten an.       

Experte bei Fachseminar an der Hochschule Karlsruhe

Das Wirken an Hochschulen ist uns sehr wichtig. 2025 
erhielten wir eine Einladung der Hochschule 
Karlsruhe in Baden-Württemberg. Wir beteiligten uns 
am Fachseminar Grundlagen und ausgewählte The-
men des Hoch- und Höchstspannungsleitungsbaus. 
Hier hielten wir einen Vortrag zum Thema Bürgerbe-
teiligung bei Leitungsbauprojekten. 

An der Hochschule Karlsruhe sind aktuell rund 7.000 
Studierende eingeschrieben. Schwerpunkt ist die 
Forschung und Lehre an neuen Technologien, der 
Einsatz und Umgang mit ihnen sowie die Akzeptanz 
durch die Gesellschaft.     

  

windenergietage.de/2025

www.vku.de/verband/struktur/vku-
in-den-laendern/sachsen/

www.h-ka.de
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Managementberater bei CAPEX in Berlin

Die Planung und Umsetzung großer Investitions
projekte ist komplex und kostenintensiv. Wie es 
gelingt, entsprechende Vorhaben bestmöglich zu 
bewerkstelligen, vermittelten wir 2025 bei der Jahres
tagung »CAPEX – Investitionsprojekte erfolgreich 

managen« in Berlin am Beispiel Bürgerbeteiligung. In 
einem Vortrag regten wir die Teilnehmenden zu 
einem Perspektivwechsel an und ermunterten sie, 
Projekte mit den Bürgern statt für die Bürger zu 
gestalten.  

Podiumsteilnehmer bei Tagung zur Zukunft der Infrastrukturentwicklung in Leipzig

Wir waren 2025 Podiumsteilnehmer bei der Tagung 
»Zukunft der Infrastrukturentwicklung: Infrastruktur-
ausbau und -erhalt zwischen Transformation, Stand-
ortpolitik und finanziellen Zwängen« in Leipzig. Mit 
Vertretern aus Politik, Wirtschaft und Wissenschaft 
tauschten wir uns zu den Herausforderungen des 
Strukturwandels in Sachsen und Mitteldeutschland 
für die neue Landesregierung des Freistaates aus. 
Ausrichter der Tagung war das Kompetenzzentrum 
Öffentliche Wirtschaft, Infrastruktur und Daseinsvor-
sorge (KOWID) an der Universität Leipzig.

Weiterführende Informationen zu unserem Auftritt bei 
der Tagung sind unter    www.ikome.de/blog/artikel/ 
wir-gestalten-die-zukunft-mit-teilnahme-an-der-
kowid-tagung-in-leipzig abrufbar.

       

  

tacinsights.events/de/events/capex26

kowid.de

https://www.ikome.de/blog/artikel/wir-gestalten-die-zukunft-mit-teilnahme-an-der-kowid-tagung-in-leipzig
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Taktgeber bei Werkstatt der Mutigen in Grimma

Wir beteiligten uns 2025 an der Werkstatt der Mutigen 
zum Thema Bürgerbeteiligung zur kommunalen 
Energieplanung und nachhaltige Demokratie im 
ländlichen Raum in Grimma in Sachsen. Veranstalter 
waren das Forum Gemeinwohl und der Verein 
Gemeinsinn und Partizipation. Wir hielten den 
Impulsvortrag und nahmen an einer Podiumsdis-
kussion teil. An dieser wirkte auch der ehemalige 
sächsische Staatsminister für Energie, Klimaschutz, 
Umwelt und Landwirtschaft, Wolfram Günther, mit. 
In der Werkstatt der Mutigen kommen bundesweit 
regionale Gestalter in Kommunen mit politischen 
Entscheidungsträgern ins Gespräch, um gemeinsame 
Lösungen für aktuelle Frage- und Problemstellungen 
im ländlichen Raum zu entwickeln. 
Weiterführende Informationen zu unserer Mitwir-
kung bei der Werkstatt der Mutigen sind unter  

 www.ikome.de/blog/artikel/gernot-barth-
spricht-in-der-werkstatt-der-mutigen erhältlich.

Veranstalter der IKOME | Steinbeis-Tage in Leipzig und Stuttgart

Wir führten 2025 unser 11. Leipziger Mediationsforum 
in Sachsen und unser 9. Stuttgarter Mediationsforum 
in Baden-Württemberg durch. Die sogenannten  
IKOME | Steinbeis-Tage haben sich als bundesweite 
Szene-Treffpunkte für Mediatoren und Konfliktinteres-
sierte etabliert. Sowohl in Leipzig als auch in Stuttgart 
verzeichneten wir einen neuen Besucherrekord. In 
zahlreichen Workshops tauschten sich die rund 160 
Teilnehmenden zu aktuellen Frage- und Problem
stellungen der Konfliktlösung aus und nutzten die 

Gelegenheit, neue Kontakte zu knüpfen. Selbstver-
ständlich wird es auch 2026 eine Neuauflage der 
beliebten Branchentreffen geben.

Weiterführende Informationen zu unseren IKOME | 
Steinbeis-Tagen in Leipzig und Stuttgart sind unter 

 www.ikome.de/blog/artikel/11-leipziger-mediati-
onsforum-vielen-dank-fuer-die-bewegende-veran-
staltung  und  www.ikome.de/blog/artikel/rueck-
blick-9-stuttgarter-mediationsforum-rekordteilnah-
me-starke-themen-gute-gespraeche erhältlich.

allianz-der-gestalterinnen.org

www.mediationstage.de Steinbeis-Tage

https://www.ikome.de/blog/artikel/11-leipziger-mediationsforum-vielen-dank-fuer-die-bewegende-veranstaltung
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Veranstalter der IKOME-Tage für rechtliche Betreuer und Verfahrensbeistände in Leipzig

Ebenso wie unsere Mediationsforen für Mediatoren 
haben sich unsere Leipziger IKOME-Tage für rechtliche 
Betreuer und Verfahrensbeistände zu einem bundes-
weit beliebten Netzwerktreffen entwickelt. Bei der 
11.  Auflage ging es unter dem Motto »Gemeinsam 
voran« um rechtliche und finanzielle Frage- und Pro-
blemstellungen der Betreuung sowie den Umgang mit 
komplizierten Klienten. In Podiumsdiskussionen und 
Workshops nutzten die rund 50 Teilnehmenden die 
Möglichkeit, sich zu informieren und auszutauschen.
Weiterführende Informationen sind abrufbar unter 

 www.ikome.de/blog/artikel/ikome-betreuertage-
zwei-tage-austausch-impulse-und-begegnung

  

Auftritt beim französischen Mediationskongress in Angers

Die Förderung des grenzüberschreitenden Austau-
sches zu aktuellen Themen und Trends der Konflikt-
lösung liegt uns sehr am Herzen. Deshalb beteiligten 
wir uns 2025 mit dem Thema Bürgerbeteiligung bei 
der Bewältigung von Umweltkrisen an einem Rund-
Tisch-Gespräch beim »congrès international de tou-
tes les médiations« in Angers in Frankreich. An der 
dritten Auflage der vom französischen Mediations-
verband AMCT ausgerichteten Veranstaltung nahmen 
rund 800 Gäste teil. Bei ihnen handelte es sich um 
Mediatoren aus aller Welt, die das Forum zum Infor-
mationsaustausch und zur Kontaktpflege nutzten.
Weiterführende Informationen zu unserem Auftritt 
beim Mediationskongress sind unter   www.ikome.
de/blog/artikel/unsere-mediatorin-victoria-metz-
spricht-auf-dem-franzoesischen-mediationskong-
ress-in-angers abrufbar.

www.mediationscongress.org

ikome.de

https://www.ikome.de/blog/artikel/unsere-mediatorin-victoria-metz-spricht-auf-dem-franzoesischen-mediationskongress-in-angers
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Partner beim Kongress Zukunft der Konfliktlösung der Schweizer Kammer für Wirtschaftsmediation in Luzern

Neben Frankreich ist auch die Schweiz ein Land, zu 
dem wir enge Verbindungen zu den Mediations
verbänden pflegen. 2025 führte uns der Weg nach 
Luzern. Hier veranstaltete die Schweizer Kammer für 
Wirtschaftsmediation einen Kongress zur Zukunft der 
Konfliktlösung. Wir unterstützten als Partner die 
reibungslose Durchführung der Veranstaltung, die 
sich mit aktuellen Aspekten der Verhandlungskultur 
in der Wirtschaft auseinandersetzte. Adressaten 
waren Wirtschaftsmediatoren aus der Schweiz und 
den angrenzenden Nachbarländern. 

  

Kompetenzvermittler beim Deutschen Ausbildungsleitungskongress in Düsseldorf 

Unser Wissen im Bereich Aus- und Weiterbildung 
geben wir auch gern bei Veranstaltungen weiter. 2025 
präsentierten wir uns beim Deutschen Ausbildungs-
leitungskongress (DALK) in Düsseldorf in Nordrhein-
Westfalen. Hier brachten wir uns zum Schwerpunkt 
Führung und Haltung ein und vermittelten in einem 

praxisnahen Vortrag, wie Ausbilder Auszubildenden 
Orientierung geben und Lernräume für die Entwicklung 
ihrer Fähigkeiten und Fertigkeiten schaffen. Der DALK 
versteht sich als Forum für alle Fragen zum Thema 
Nachwuchsgewinnung und -förderung in Unternehmen 
und öffentlichen Einrichtungen.

deutscher-ausbildungsleitungskongress.de

congress.skwm.ch
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Medienpräsenz

Das Fachwissen von IKOME | Steinbeis Mediation als Konfliktlöser wird auch von den Medien geschätzt, 
denen wir als Autor von Fachbeiträgen oder Interviewpartner gern zur Verfügung stehen. Auch 2025 gab es 
zahlreiche Anfragen. 

Experte für Akzeptanzkommunikation in Energiefachmedien

Wir haben uns in den Energiefachmedien den Ruf 
eines etablierten Experten für Akzeptanzkommunika-
tion bei Energie-Infrastrukturprojekten erworben. Wir 
sind in allen führenden Fachblättern der Branche 
präsent. 2025 erschienen von uns erstmals Beiträge in 
den Fachzeitschriften Energie & Management, VDI 
energie + umwelt und Ingenium, dem nationalen 
Magazin für Planer. Auch die Magazine Erneuerbare 
Energien, EW – Magazin für die Energiewirtschaft, Netz-
praxis, stadt + werk und Zeitung für kommunale Wirt-
schaft (ZfK) nahmen von uns Notiz. Inhaltlich interes-
sierten die genannten Fachzeitschriften vor allem die 
Ergebnisse des Steinbeis BürgerbeteiligungsReports 

2025 zum Thema Wärmewende. Ihre Druckauflage liegt 
bei rund 64.000 Exemplaren. Sie erreichen alle wichti-
gen Entscheidungsträger in der Energiewirtschaft.
Neben Energiefachzeitschriften sind wir auch An-
sprechpartner für Energieblogger und Newsletter von 
Energieverbänden. Im Energieblog Energynet und im 
Newsletter des Klima-Bündnisses erschienen 
ausführliche Berichte über uns. Der Energieblog 
Energynet ist mit mehr als 3.000 Beiträgen zu Entwick-
lungen der Energiewende einer der Ton angebenden 
in Deutschland. Das Klima-Bündnis ist das größte 
europäische Städtenetzwerk, das sich dem Klima-
schutz verschrieben hat.  

www.erneuerbareenergien.de/premium/zeitschrift 

www.energie.de/ew/aktuell/uebersicht 

www.mediadaten.vdi-verlag.de/fachmedien/ 
vdi-energie-und-umwelt/mediadaten/

www.energie.de/netzpraxis/aktuell/uebersicht www.vbi.de/vbi-magazin

www.stadt-und-werk.de

www.energie-und-management.de

www.zfk.de 
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Bericht im Handelsblatt

Im Handelsblatt erschien 2025 ein Beitrag zu unserem 
Steinbeis BürgerbeteiligungsReport 2025 zum Thema 
Wärmewende. Er befasste sich mit den Ergebnissen 
der Einstellungen der Bevölkerung zur Bürgerbeteili-
gung bei der kommunalen Wärmeplanung. Beson-
ders interessierten die Wirtschaftszeitung die Unter-
schiede zwischen den Altersgruppen über den 
Informationsstand zum Vorhaben und die Einstufung 
möglicher Konfliktpotenziale.

Der Artikel kann unter  www.handelsblatt.com/ 
finanzen/immobilien/inside-energie-und-immobi-
lien/energie-aeltere-menschen-fuerchten-konflikte-
bei-kommunaler-waermeplanung/100126267.html 
abgerufen werden.    

Gastbeitrag für Neue Zürcher Zeitung 

Die Neue Zürcher Zeitung bat uns 2025 um einen 
Gastbeitrag, wie Verhandlungen im Alltag erfolgreich 
funktionieren. Dazu wurden von der Redaktion zehn 
Persönlichkeiten aus Politik, Wirtschaft und Wissen-
schaft angefragt, über ihre Techniken und Taktiken 
anhand eines anschaulichen Praxisbeispiels zu 
plaudern. Wir erzählten eine Erfolgsgeschichte aus 
unseren Verhandlungen als Vermittler zwischen 
Planern und Bürgern beim Ausbau des Stromnetzes 
in Mitteldeutschland.

Der Gastbeitrag kann unter   www.nkf.ch/app/up-
loads/2025/08/Die-besten-Verhandlungsstrate-
gien_-10-Experten-teilen-ihre-Geheimnisse.pdf 
abgerufen werden.    

www.handelsblatt.com

www.nzz.ch/deutschland
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ben: immer ehrlich und korrekt sein.Das isch s A und s O. Wenn ich aufmeiner Tour durch die Ostschweiz fahre,begegne ich diesen Leuten ja jedes Malpersönlich. Da gibt es keine Anonymitätwie im Onlinehandel.

«Über Geld zusprechen, ist dasUnangenehmste»
Christian Boros, 60,Kunstsammler

Einen Deal machenund Verhandeln sindfür mich zwei kom-plett unterschiedlicheDinge. Ein Deal ist
ein profaner Kaufakt,vulgäres Geschäfte-machen: Ich gebe dirzwei Franken, dugibst mir ein Brötchen. Verhandeln hin-gegen ist eine hochsensible, strategischeKunst, die entweder in einer Win-win-oder in einer Win-lose-Situation mündet.Gewinnen beide, stärkt die Verhandlungdauerhaft die Beziehung.Eine solch positive Verhandlunghatte ich mit der Schweizer Künstle-rin Pamela Rosenkranz. An der Biennale2015 hatte sie den Schweizer Pavillon ge-staltet, und mich begeisterte ihre Arbeit,ihre Radikalität. Ich mag Kunst, die ichnicht verstehe. Also lud ich Rosenkranzzusammen mit ihrem Partner und ihremKind zu mir und meiner Frau nach Berlinein. Ich wollte die Künstlerin kennen- undverstehen lernen und ihr die Möglichkeitgeben, etwas Exklusives und Besonderesfür uns zu gestalten.

Wer denkt, ich strebe als Sammlerdie Anhäufung von beschmierten Lein-wänden und Objekten an, liegt falsch.Mich interessiert die Erfahrung einer mirfremden Haltung, und diese Chance sahich in der Zusammenarbeit mit PamelaRosenkranz. Für mich lassen sich Werkund Künstler nicht trennen.Meine Frau und ich stellen unsereKunst in einem Bunker in Berlin aus. Wirgingen mit Pamela Rosenkranz durch diefensterlosen Räume aus meterdickemBeton, eigentlich völlig ungeeignet füreine Ausstellung. Wir wollten von Rosen-kranz eine grosse Werkreihe haben. Sieliess sich auf das Experiment ein, schautesich alles genau an, war schliesslich inter-essiert, ein Video, Installationen undBilder für uns zu entwickeln und sie fürvier Jahre zu zeigen. Wir einigten uns aufeinen Preis. Über Geld zu sprechen, istdas Unangenehmste von allem.Zum Glück geht es nicht nur um Geld,sondern zum Beispiel auch um die Mög-lichkeit der Präsentation. So was fliesst indie Verhandlung ein. Was wir als Sammlerund Aussteller bieten können: einen Ort,an dem das Publikum bereichert wird,eine inspirierende Plattform und Sichtbar-keit auf der internationalen Bühne.Meine Erkenntnis aus der Begegnungmit Pamela Rosenkranz und vielen ande-ren Künstlerinnen: Eine gute Verhandlungbraucht Offenheit, Zeit und Raum undvor allem gegenseitigen Respekt. Danngewinnen beide langfristig, und es bleibtkeine Frustration zurück, sondern Freude,eine klassische Win-win-Situation.

«Ich traf die
Frau von der
Gewerkschaftam Lavabo»
Simona Scarpaleggia, 65,ehemalige Ikea-CEO

Den Durchbruch
bei einer meiner
lehrreichsten Ver-
handlungen erzielteich beim Hände-
waschen auf der
Damentoilette. Ich
war damals HR-
Chefin in einem

Unternehmen und verhandelte mit denGewerkschaften über einen Gesamt-arbeitsvertrag. Es ging um die Arbeits-bedingungen von 3000 bis 4000 Leuten.Wir trafen uns über Tage hinweg, disku-tierten stundenlang. Irgendwann warendie Gespräche völlig blockiert.Ich fragte am Lavabo die Verhand-lungsführerin der Gewerkschaften, dieich dort per Zufall traf: «Was ist dasProblem?» Und sie antwortete: «Wirwollen keine flexiblen Jobbeschreibun-gen, wie ihr sie wollt. Weil die Leutedann gezwungen werden zu wechseln,und wenn sie die neue Tätigkeit nichtausführen können, werden sie entlas-sen.» Da wurde mir plötzlich klar, wasihr Problem war, und ich habe sie ver-standen. Ich sagte: «Aber dafür gibt eseine Lösung: Es ist gar nicht so, dass dieLeute nachher einfacher entlassen wer-den können. Im Gegenteil: Sie kön-nen ihren Job einfacher in einer ande-ren Abteilung ausführen.» So konntenwir unsere Absichten klären und dasMissverständnis. Wir gingen wieder inden Raum, und ich sagte: «Unsere Ideefür die neuen Jobbeschreibungen wer-den Arbeitsplätze sicherer machen, nichtunsicherer.» Bald schon erzielten wireinen Durchbruch.
Was ich aus dieser Verhandlunglernte? Es ist unheimlich wichtig, zumKern des Problems vorzudringen. Dannlässt es sich viel leichter lösen. Manch-mal hilft ein vertrauter Moment, in demniemand anderes zuhört.Auch bei Lohnverhandlungen hilft es,hartnäckig Fragen zu stellen. Vor allem,wenn man bemerkt, dass andere mehrverdienen und man nicht weiss, warum.Als HR-Leiterin hatte ich immer Ein-blick in alle Gehälter. Einmal sah ich,dass mein Lohn in Ordnung war, vergli-chen mit anderen Positionen und auchinnerhalb dieser Branche. Bald reali-sierte ich aber, dass alle anderen, männ-lichen Führungskräfte ein Firmenautobekommen hatten. Ich ging zum CEOund fragte ihn, warum ich keines habe.Er hatte keine Antwort, und wir stelltenfest: Es war einfach Voreingenommen-heit. Männer fahren Auto, Frauen nicht.Ich erklärte ihm, warum das unfair sei.Er verstand mich.

Ich finde es wichtig, zu betonen: Esliegt nicht an den Frauen, dass sie weni-ger verdienen oder weniger Zusatz-leistungen erhalten. Das liegt an derSozialisierung, an der Kultur und derErziehung und unterschiedlichen Er-wartungen an die Geschlechterrollen.Um Fairness zu erlangen, brauchen wirRegeln, die dafür sorgen, dass Männerund Frauen gleich viel bekommen. WasFrauen dennoch lernen können: sichnicht mit zu wenig zufriedenzugebenund dass es in Ordnung ist, wenn mannur 80 Prozent der Voraussetzungeneines Stellenbeschriebes erfüllt.Meine Prinzipien für Verhandlungen:ehrlich sein, nachfragen, den richtigen Tontreffen, respektvoll handeln. Was ich nichtmag: Wenn ich merke, dass jemand unfairspielt, sein Wort nicht hält. So findet mankeine gute Lösung.

«Zu Beginn
herrschte eineregelrechte
Kakofonie»
Moritz Leuenberger, 78,alt Bundesrat

Während der wich-tigsten Verhandlun-gen in meiner Zeit
als Bundesrat flog
ich einmal ganz
allein nach Luxem-burg, um dort die
Präsidentin des EU-Verkehrsrates zutreffen. Am Flughafen nahm ich ein Taxi,die letzten Meter ging ich zu Fuss.Prompt verirrte ich mich und landete ineinem Lagerschuppen. Später fand ichdann die richtige Adresse doch noch.Wir wollten verhindern, dass die Öffent-lichkeit vom Treffen etwas mitbekommt.Diese Anekdote steht sinnbildlich fürdie Verhandlungen um den bilateralenVertrag über den Luft- und Landver-

kehr: Ich musste oft spontan reagieren,mich auf neue Situationen und Persön-lichkeiten einlassen, und einzelne Ver-handlungen hielten wir zunächst geheim,weil interne Differenzen die Verhand-lungsposition gegenüber der EU ge-schwächt hätten.
Die Verhandlungen begannen gleichnach meiner Wahl in den Bundesrat,1995, und dauerten über drei Jahre. DasDossier war komplex, die Interessender Verhandlungspartner ganz verschie-den: Wir Schweizer wollten eine leis-tungsabhängige Schwerverkehrsabgabe,eine Art Maut für Lastwagen. Die Fragewar: Wie hoch fällt sie aus? Wie berech-nen wir sie? Sind im Gegenzug höhereGewichtslimiten zulässig, 40 statt 26Tonnen? Das war alles in der Schweizumstritten und in der EU erst recht.Am Anfang sondierten wir bei uns:mit den Parteien, den Kantonen, mitNGO, vor allem der Alpeninitiative. Wirwussten, es würde eine Abstimmung ge-ben, und der Vertrag musste vor demVolk bestehen. Es mussten aber auchalle EU-Länder einverstanden sein. Alsoprüften wir: Welche Mitgliedstaaten sindfür die Meinungsbildung in der EU aus-schlaggebend? Das waren die Alpenlän-der, Österreich, Italien, Deutschland undFrankreich. Verkehrspolitisch kompe-tent und gewichtig waren auch die Nie-derlande, wir mussten sie auf unsererSeite haben.

In der Regel verhandelten wir inder Schweizer Delegation zu dritt, oftwar ein Botschafter dabei oder einDirektor eines Bundesamtes. Zu Be-ginn herrschte allerdings eine regel-rechte Kakofonie. Es gab Differenzenzwischen dem Aussen- und dem Ver-kehrsdepartement. Deshalb entschiedich am Tag X, dass alle Verhandlungennur noch über mich laufen.Ich bin jeweils stark auf die Verhand-lungspartner und -partnerinnen einge-gangen und habe mit ihnen eine per-sönliche Beziehung aufgebaut: zum Bei-spiel zum österreichischen Verkehrs-minister, einer Schlüsselfigur. Sein Vaterhatte früher in der Schweiz gelebt, undso führte ich ihn als Erstes in das ehe-malige Haus seines Vaters, was ihn aus-serordentlich rührte. Eine niederländi-sche Verkehrsministerin war grosse An-hängerin von James Joyce. Also ging ichmit ihr zu seinem Grab auf dem ZürcherFriedhof Fluntern.
Zu meinen Schwächen stand ichoffen, spielte auch ein wenig damit:Wenn ich ein Wort auf Englisch suchte,nahm ich gegenüber dem EU-Kommis-sar, einem Briten, jeweils einen Beatles-Song als Referenz, um mich zu erklä-ren. Das fand er wahnsinnig lustig undhalf mir dann – anstatt die Schwächegegen mich auszuspielen. So entstandenFreundschaften, und so entstand Ver-trauen. Vertrauen ist bei Verhandlungenentscheidend.

Schliesslich einigten wir uns, in einerlangen Nacht in Brüssel. Aber spä-ter, vor der Ratifizierung, verlangtendie Franzosen plötzlich, den Namendes Weines aus dem Waadtländer DorfChampagne zu ändern. Das hat zwar mitdem Land- und dem Luftverkehr garnichts zu tun, aber mein Kollege Pas-cal Couchepin musste dennoch zu denWeinbauern, um ihnen zu erklären, dasssie ein Opfer für ihr Vaterland erbrin-gen müssten. Dabei half die Swissair: Siekaufte den Bauern drei Jahresernten ab,und die Franzosen unterschrieben.Von strategischen Lehrbüchern undKonzepten halte ich nicht viel. Wichtigersind Flexibilität und spontane Kreativität.

«Ich muss
ein Chamäleonsein»
Claude Ginesta, 53,Chef einer Immobilienfirma

Der Deal meines
Lebens war vermut-lich, als ich das
Schloss Eugensbergder Erb-Familie ver-kauft habe. Nach demKonkurs des Winter-thurer Erb-Impe-

riums, eines einst mil-

liardenschweren Firmengeflechts ausImmobilien, Autohandel und Industrie, er-hielten wir vom Konkursverwalter denAuftrag, für das Schloss im thurgauischenSalenstein einen Käufer zu finden.Es war nicht das erste Schloss, daswir verkauften, und es war auch nichtder Deal mit dem höchsten Preis. Aberdie Liegenschaft hat 80 Hektaren Land,wir mussten mit sieben Ämtern verhan-deln, wegen des Waldes, des Denkmal-schutzes und noch mehr. Zudem hatder Verkauf die Öffentlichkeit enorminteressiert.
Der Denkmalschutz war ein hart-näckiger Verhandlungspartner. Wir hat-ten Interessenten, die standen im Eltern-badzimmer und sagten mir: «HerrGinesta, ich möchte mich hier am Mor-gen nicht waschen.» Wir haben danndem Denkmalschutz viele Vorschlägegemacht, wie man das Schützenswerteim Haus erhalten könnte und trotz-dem die Bedürfnisse von neuen Be-wohnern berücksichtigen kann. Aberdas war schwierig. Es bleibt Ihnen dannaber trotzdem nichts anderes übrig, alszu verhandeln. Es bringt nichts, so etwasvor Gericht austragen zu wollen.Verhandeln gehört zu unserenHaupttätigkeiten als Immobilienmakler.Es ist Teil unserer Dienstleistung. Natür-lich profitieren wir auch davon. Ist eineVerhandlung erfolgreich, wird ein Hausverkauft – und wir erhalten die Provi-sion. Und der Verkauf gelingt, wenn wirden korrekten Preis für ein Objekt, dasuns ein Kunde anvertraut, herausfinden.Das kann man nicht einfach schät-zen lassen, Sie müssen dafür den Marktpenetrieren: Pro Objekt schreibe ich biszu 1000 mögliche Kunden an, organi-siere durchschnittlich 20 Besichtigungen.Wenn dann immer noch niemand dasObjekt zu diesem Preis interessant fin-det, ist der Preis womöglich zu hoch.Das braucht viel psychologisches Fin-gerspitzengefühl. Sie müssen Ihren Ver-handlungspartner verstehen. Was fürein Typ Mensch ist er? Wir teilen jedenKunden in Kategorien ein: Ist er eherein Kopfmensch oder ein Bauchmensch?Will er Zahlen oder zuerst länger re-den? Als Makler muss ich ein Chamä-leon sein und den Kunden dort abholen,wo er ist. Ich bin zwar vom Typ her aucheher ein Kopfmensch. Aber wenn meinGegenüber eher mit dem Bauch funk-tioniert, muss ich mich auf diese Ebenebegeben.

Ich hatte einmal ein Objekt, bei demKäufer und Verkäufer um wenige Zehn-tausend Franken stritten. Das Haus kos-tete mehrere Millionen Franken. DieDifferenz betrug also weniger als einProzent. Hier ging es nicht mehr umrationale Argumente. Ich habe dann vor-geschlagen, dass eine der Parteien etwaszusätzliches Materielles erhält. So konn-ten wir die Verhandlung vom Preis weg-bewegen. Wir haben dann über dieLeistungen geredet, was «leistet» die-ses Objekt? Und ich habe dem Käufergesagt: «Schlaf noch einmal drüber. Dumusst nicht heute entscheiden.»Etwa 80 Prozent unserer Entschei-dungen treffen wir aus dem Gefühl her-aus. Als Makler müssen Sie das heraus-spüren: Was ist dem Kunden wie wich-tig? Ist er vielleicht bereit, mehr zu be-zahlen? Oder ist das seine Limite?Dieses Bauchgefühl – ich weiss nicht,ob Sie das lernen können. Ich würde be-haupten, dass ich es habe, aber ich brau-che dafür den direkten Kontakt zumKunden.
Jeder Kunde ist anders. Der eine istbissig, der andere ist verunsichert, derdritte ist hochnäsig. Als Makler habenwir keine eigenen Produkte, wir habenKunden, und denen müssen wir einenDienst leisten. Da müssen wir auchmal ein bisschen Kreide fressen unddemütig sein.

Wir verkaufen ja keine Autoreifen.Ein Haus kauft man einmal im Leben,Sie müssen da bei einer Verhandlungeine Lösung finden, die für alle passt.Nennen Sie das Kompromiss oder Kon-sens. Das heisst aber nicht, dass man sichin der Mitte findet. Es gibt einen Markt-preis für jedes Objekt, der muss stim-men. Am Schluss spüren Sie, bei derSchlüsselübergabe, die Freude, die einKäufer an einem Objekt hat.Natürlich verhandeln Sie überall imLeben. Und das heisst: Sie müssen nichtjede Schlacht gewinnen, geben Sie auchgelegentlich nach, lassen Sie das Gegen-über gewinnen. Aber Sie dürfen denKrieg nicht verlieren.

«Von strategischenLehrbüchern und
Konzepten halte ichnicht viel. Wichtiger sindFlexibilität und
spontane Kreativität.»
Moritz LeuenbergerAltbundesrat

«Das Ergebnismuss allen ein
wenig weh tun»
Gernot Barth, 68,Mediator

Als ich einmal für
einen grossen
Stromkonzern
arbeitete, machte
ich eine grosse
Ansage: «Ich
werde dieses Pro-
jekt ohne eine ein-zige Klage ab-schliessen.» Es ging um eine Hoch-spannungstrasse in Deutschland, alsoeine geplante Route für neue Hoch-spannungsleitungen. Eine Sprecherindes Unternehmens sagte: «Unmöglich,einer wird immer klagen.»Doch wir haben es geschafft. Das warwirklich toll.

Wie das klappte? Wir stecktenviel Aufwand in die Kommunikation.Stellen Sie sich vor: Die verschiede-nen Stakeholder, die Bürgermeister,die Bürgerinitiativen, die Bauern undnatürlich auch die Hausbesitzer, beidenen diese Leitungen vorbeiführensollten: Keiner von ihnen wollte dieseLeitungen in seinem Garten haben.Eine klassische Konfliktsituation.Das Wichtigste in einer solchenSituation: zuhören. Klingt einfach, ist

Zitronenbeispiel erklärt, das zumbekannten Harvard-Konzept gehört.Kennen Sie das? Ein Klassiker inder Verhandlungstheorie. Das Prin-zip geht so: Zwei streiten sich um eineZitrone. Dabei gäbe es eine einfacheLösung: Der eine will die Schale,der andere das Fruchtfleisch.Win-win eben.
Doch wo gibt es das schon? In derRealität sehr selten. Deshalb sage ich:Bei einer Verhandlung in einem Kon-flikt muss das Ergebnis allen ein we-nig weh tun. Dann handelt es sich umeinen guten Kompromiss.

«Wir brauchtendas Geld. Daskonnte ich nichtverraten»
Fredy Bickel, 60,einstiger Fussballmanager

Ich war 25 Jahre
lang Sportchef bei
verschiedenen
Fussballklubs, bei
den Grasshoppers,
dem FC Zürich,
den Young Boys
und Rapid Wien.
Als Sportchef

stellt man eine Mannschaft zusammen,kauft und verkauft Fussballer. In allden Jahren habe ich etwa 500 Ver-handlungen mit Spielern und anderenVereinen geführt.
Im Winter 2012 war ich im Ziller-tal in Österreich in den Skiferien. Icharbeitete damals für den FC Zürichund dachte, ich hätte ein paar ruhigeTage. Dann rief mich Ancillo Canepaan, der Präsident des FCZ, und sagte:«Hör zu, du musst morgen nachMünchen fliegen. Du wirst dort FelixMagath treffen. Er will einen Spielervon uns.»

Magath war eine Riesennum-mer im deutschen Fussball, er war alsSpieler Europameister und als Trainermehrfach deutscher Meister. Zu derZeit, als ich ihn traf, war er Trainerund sportlicher Geschäftsführer desBundesligaklubs Wolfsburg. Er wollteeinen Verteidiger von uns verpflichten,Ricardo Rodriguez. Rodriguez wardamals 20 und schon Schweizer Natio-nalspieler.
Ich wusste: Eigentlich brauchenwir das Geld. Aber das konnte ichFelix Magath natürlich nicht sagen.Ich musste ihm vorspielen, ich sei nurmittelmässig an einem Verkauf inter-essiert, sonst hätte er den Preis ge-drückt. Dass ich alles stehen- und lie-gengelassen und meine Ferien abge-brochen hatte, verriet ich nicht.Ich kannte Magath persönlichnicht, also rief ich vor den Verhand-lungen einen deutschen Sportjourna-listen an und fragte ihn, wie Magathticke. Er sagte mir: «Pass auf. Wenn

du dich zu desinteressiert gibst, stehter auf und geht.» Ich durfte es mitBluffen also nicht übertreiben. Trotz-dem habe ich während unseres Ge-sprächs zwei, drei Mal das Telefon ab-genommen, um zu zeigen: So wichtigist diese Verhandlung nicht, ich habeauch noch anderes zu tun.Vier Stunden sassen wir alleinin einem Sitzungszimmer am Flug-hafen, nur er und ich. Ich hatte schonErfahrung als Sportchef, aber gros-sen Respekt vor Magaths Persönlich-keit. Er war wie ein Eisblock und ver-handelte knallhart. Das kostete michNerven. Am Ende trafen wir uns mitdem Preis in der Mitte. Canepa hattemir den Auftrag gegeben, er wollemindestens 6 Millionen Franken. Ichbegann bei 10 Millionen, und wireinigten uns auf 8.
So zu dealen, musste ich erstlernen. Ich erinnere mich, wie ich inden 1990er Jahren meine erste Ver-handlung für die Grasshoppers füh-ren durfte. Ich reiste nach Italien, umeinen unserer Spieler zu verkaufen.Man bot mir 500 000 Franken, undich habe mich kaum getraut, zu feil-schen, und sagte schnell Ja. Verhan-deln konnte man das nicht nennen.Ich liess die Diskussion einfach übermich ergehen.

Mein Ratschlag für eine gute Ver-handlung? Die Vorabklärungen sindentscheidend. Ich muss wissen, mitwem ich es zu tun habe und wen ichanrufen kann, um es herauszufinden.Das ist bedeutsamer als alle techni-schen Details.

«Früh alle Fakten aufden Tisch legen und sichauf die Kommunikationkonzentrieren –
so gibt es später
weniger Scherereien.»
Gernot Barth
Mediator

aber sehr schwierig. Man darf nicht zuschnell irgendwelche Lösungen vor-schlagen. Alle sollten in Ruhe ihreAnliegen vorbringen können. Also binich herumgereist, dorthin und dahin.Ich habe viele intensive Gespräche ge-führt. Das ist teuer, das braucht Zeit.Ich wusste: Erst regen sich alle auf,aber dann kann man die verschiede-nen Gruppen einbinden, mit ihnen ver-handeln. Der grösste Fehler von vielenUnternehmen ist: Sie erzählen ganz we-nig über ihr Infrastrukturprojekt, ob-wohl es die Öffentlichkeit tangiert. Underst, wenn es kurz vor der Genehmi-gung steht, gehen sie mit den nötigenInformationen an die Bürger.Dann reagieren die Leute emo-tional, weil sie sich übergangen füh-len. Da ist es nur logisch, dass es Kla-gen geben wird. So verzögert sich dasBauprojekt oft jahrelang.Deshalb sage ich: früh alle Faktenauf den Tisch legen und sich auf dieKommunikation konzentrieren. So gibtes später weniger Scherereien – unddas Unternehmen kann sein Bauvor-haben schneller umsetzen.Beim Projekt mit der Hochspan-nungstrasse vergingen fast drei Jahrevon der Vorstellung bis zur Einigung.Doch dann konnten wir den Dealabschliessen – wie gesagt, ohne eineeinzige Klage. Das hatte es bei demStromkonzern noch nie gegeben.Bei Verhandlungen in der Media-tion wird oft über Win-win-Situatio-nen geschrieben. Dieses Win-win-Prin-zip ist ein Klassiker in der Verhand-lungstheorie und wird oft mit dem

Samstag, 23. August 2025
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www.nkf.ch/app/uploads/2025/08/Die-besten-Verhandlungsstrategien_-10-Experten-teilen-ihre-Geheimnisse.pdf
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Interview mit Salzburger Nachrichten 

In den Salzburger Nachrichten erschien 2025 ein 
ausführliches Interview mit uns zu den Bildungen  
der neuen Bundesregierungen in Deutschland und 
Österreich und damit verbundenen Konflikten. Im 
Mittelpunkt stand dabei, wie bei komplizierten 
politischen Mehrheitsverhältnissen und voneinander 
abweichenden politischen Meinungen Kompromisse 
gesucht und gefunden werden können.

Das Interview kann unter  www.youtube.com/
watch?v=pDLHAOI_x60 und  https://www.press
reader.com/austria/salzburger-nachrichten/ 
20250226/281616721108844 abgerufen werden.

    

www.sn.at

MITTWOCH, 26. FEBRUAR 2025 WELT 5
Der kleinste
gemeinsame Nenner istin Verruf geraten. Nur
nicht nachgeben ist die
Devise. Dabei bräuchte
die Politik sie sehr:
Einigungen.
Eine Anleitung.

GUDRUN DORINGER

SALZBURG. Gernot Barth kennt sichaus mit Konflikten und wie man siebeendet. Der Professor für Konflikt-management hat schon bei derDeutschen Bahn geschlichtet, beiKommunalpolitikern, aktuell ver-mittelt er zwischen Bürgern undUnternehmen, die Hochspan-nungsleitungen oder Windräderaufstellen wollen. Und er beobach-tet, wie SPD und Union auf einengrünen Zweig kommen wollen.

SN: In Österreich undDeutsch-land ringenkünftigeRegierungendarum, zusammenzufinden.Das ist nicht leicht in einerfragmentierten, auseinan-derdriftendenGesellschaft.Sie wissen, wie Kompromissegehen.Worauf kommt es an?Gernot Barth: Der erste Schritt istder, dass man auf sich selbst blicktund sich fragt: Wer bin ich denn?Wofür stehe ich? Was ist denn mei-ne Identität? Das geht manchmalim Kampf mit anderen verloren. DieWelt dreht sich so schnell, dass esimmer weniger Ruhepunkte gibt,wo man sitzt und überlegt, wofürman steht. Das kann man ja in derPolitik auch sehen. Die rasen auchund können kaum sagen, wer sie soganz genau sind.

SN: Das heißt, es gehtmehrums Streiten als um Lösungen?Ja, im eskalierten Konflikt vergisstman sich erst recht und zeigt mitdem Finger auf andere. Wir küm-mern uns gerade unheimlich vielum Trump. Wir kümmern uns umden anderen Bösen. Das ist Putin.Und in Deutschland kümmert mansich um die AfD. In den Auseinan-dersetzungen wird viel mehr überdie AfD geredet, als darüber, wasman als Partei eigentlich will.

SN: Sie starten alsomit Selbst-findung. In Einzelgesprächen?Ja, das ist der erste Schritt. Und dasist schon fast die Lösung. Ich macheimmer Einzelgespräche mit Kon-fliktparteien. Da möchte ich im

Kern herausfinden, was ihre Identi-tät ist in diesem Konflikt. Wennman mit dem Finger auf anderezeigt, dann zeigen ja immer vier Fin-ger auf einen zurück. Diese Selbst-findung ist in einem eskaliertenKonflikt ganz, ganz harte Arbeit.Gerade ist es in der Politik ja so:Wenn die eine Seite sagt, der Him-mel sei blau, dann meint die Gegen-seite, etwas anderes sagen zu müs-sen. Rot oder so.

SN:Man kann sich also überdie offensichtlichsten Dingenichtmehr einigen.
Genau. Man kann einander kaumnoch verstehen. Man hört immeretwas anderes, als die Gegenseitemeint. Es gibt so eine Eskalations-stufenskala von 1 bis 9. 1 sind Mei-nungsverschiedenheiten, mit de-nen man nicht umgehen kann. Stu-fe 9 ist gemeinsam in den Unter-gang. Und eskalierte Konflikte, alsowo man einander nicht versteht, diebeginnen auf Stufe 5.

SN:Wo stehen SPD undUniongerade?
Solange der Wahlkampf lief, warendie auf 6 bis 7. Die Beschimpfungenwaren enorm. Wenn ich jetzt mal

Friedrich Merz nehme, der auf denletzten Metern noch gesagt hat,„diese linken Spinner“ – das sindalles so Brocken, die jetzt im Wegliegen, wenn man sich einigen will.

SN:Wie geht es nach denEinzelgesprächenweiter?Was, wennmanmerkt, dassman trotz Bemühungen unddes Austausches von Argu-menten nicht zusammenfindet?Noch kurz zum ersten Schritt: Frü-her haben die Politiker, nachdemsie sich ordentlich beschimpft ha-ben, also vor zehn Jahren oder auchzwanzig, wenn die sich ordentlichbeschimpft haben, dann konnteman die am Abend in irgendeinemRestaurant beim Bier wiedersehen.Gemeinsam. Die konnten aus ihrenRollen aussteigen. Heute ist dasmehr Persönlichkeit als Rolle. Alsoman meint das nicht nur als Bun-destagsabgeordneter, sondern manmeint das auch als Mensch: die Ver-achtung des anderen. So ist meineBeobachtung. Jetzt aber zu IhrerFrage: Wenn wir erst einmal zu unsselbst gefunden haben, dann kannman danach schauen: Was ist mirwichtig? Worum geht es der ande-ren Seite? Wo liegen Gemeinsam-

keiten? Man kann unterschiedlicheBedürfnisse, Interessen oder Anlie-gen haben. Aber in welcher Hand-lung würden wir uns denn wieder-finden? Was könnten wir denn tun?Man kann sehr verschieden seinund kommt aber im Handeln den-noch zusammen. Was die Sache er-schwert, ist, wenn eine Seite eineschwere Identitätskrise hat. InDeutschland weiß die Union soziemlich, was sie will.

SN: Und die SPD?
Die SPD hat das schlechteste Wahl-ergebnis in ihrer Geschichte erzielt.Das heißt, die wissen eigentlich ge-rade nicht, wer sie sind. Die wissennicht, wofür sie stehen. Und welchePersonen sollen denn nun heraus-ragend für diese noch nicht be-stimmten Werte stehen? Die habeneine Identitätskrise. Das macht dieRegierungsbildung so schwierig.

SN: Und gleichzeitig stehtdas Ganze unter einem rie-sengroßen Zeitdruck.Merzmöchte ja bis Ostern die Re-gierung stehen haben.Wiesoll die SPD ihre Identitätskrisebis dahin gelöst haben?Gehtdas so schnell?

Also ich hätte da einen Weg. Wennin einer Mediation eines hocheska-lierten Konfliktes die Parteien nichtmehr zusammenarbeiten können,dann kann man zu einer sehr kurz-fristigen Vereinbarung greifen. Alsoein überschaubarer Zeitraum, sechsMonate vielleicht – wo man sich da-rauf einigt, was könnten wir gutenGewissens im Kalenderjahr 2025 inAngriff nehmen und auch tatsäch-lich realisieren. Also das kurzfristigNotwendige zu tun. Weil man nochnicht genau weiß, wer man ist. Manmacht das erst einmal sehr kurzfris-tig und nicht diese Hunderten Sei-ten von Koalitionsvereinbarungenwie andere vorher. Zudem: Aus die-sen Verhandlungen müssen jegli-che Vorwürfe ausgeschlossen wer-den. Die Vergangenheit wird nichtbearbeitet. Es müssen sich alle aufdie Zunge beißen und bereit dazusein, jetzt einmal nur über die Zu-kunft zu reden.

Gernot Barth ist
Professor für Kon-
fliktmanagement
undMediation an
der Steinbeis-Hoch-
schule. Privat streitet
er recht wenig.Die SPD auf SelbstfindungstripDie deutsche Kanzlerpartei ist als Koalitionspartner gefragt. Gleichzeitig ist Erneuerung angesagt – aber welche?

CORNELIE BARTHELME

BERLIN. Ist ja nicht so, dass die deut-sche Sozialdemokratie keine Krisengewohnt wäre. In gut 160 Jahren istda etliches zusammengekommen.Gleichzeitig hat die SPD krassereReaktionen drauf als jede anderePartei. Als einzige jemals hat sie denGang in die Opposition bejubelt wieeinen Sieg. Im Jahr 2017 war das, alssie mit ihrem Hoffnungsträger Mar-tin Schulz nach acht Jahren GroKomit Angela Merkel auf historischlausige 20,5 Prozent durchsackte.Sieben Jahre später sind der SPDmit Olaf Scholz, Kanzler immerhin,gerade mal noch 16,4 geblieben.Und frohlockt hat am Sonntag-

abend niemand mehr. Nach außenwahrte das Spitzenpersonal amWahlabend die Contenance. Internaber hatten da die Kämpfe um das,was von der Macht übrig bleibt,schon begonnen. Und noch in derWahlnacht gab Co-Parteivorsitzen-der Lars Klingbeil bekannt, er wollenun auch Chef der Fraktion werden.Die ist mit der Wahl — ein wenigauch wegen der Verkleinerung desBundestags – von 207 auf 120 Mit-glieder geschrumpft.
Selbstverständlich kennen auchdie Sozialdemokraten die gute alteTradition der Verantwortungsüber-nahme. Die überlassen Klingbeilund seine Co-Vorsitzende SaskiaEsken aber für den Moment in größ-

ter Freigebigkeit Scholz. Der Kanz-ler schüttet sich am Wahlabend ei-nen dicken Haufen Asche aufsHaupt und Montagmittag gleichnoch einmal. Gleichzeitig tun dieVorsitzenden, als hätten sie nichtszu tun mit dem Desaster, und for-mulieren ihre Ansprüche: Klingbeilfordert den Doppelvorsitz, Eskenwill Co-Parteichefin bleiben.Vom beliebtesten Politiker derPartei wie der ganzen Republik istbei all diesen Vorträgen nie die Re-de. Boris Pistorius war nicht nur fürviele in der SPD Kanzlerkandidatder Herzen. Und man könnte vor al-lem dem die Parteispitze dominie-renden Klingbeil schon vorhalten,ihn nicht gegen den klar aussichts-

loseren Scholz durchgesetzt zu ha-ben. Also spricht Pistorius für sichselbst. Via „Bild“ fordert er Merzund die CDU/CSU auf, die steigen-den Verteidigungskosten noch vomalten Bundestag absichern zu las-sen – in gemeinsamer Aktion. Fürden am Wahltag 47 gewordenenParteichef heißt das auch: Pistorius,der in gut zwei Wochen 65 wird,denkt nicht daran, Klingbeils „Ge-nerationswechsel!“-Parole auf sichzu beziehen. Und er hat Unterstüt-zer und Fans. Alexander Schweitzer,Ministerpräsident in Rheinland-Pfalz, preist den Verteidigungsminis-ter im „Tagesspiegel“-Interview undfordert: „Die SPD sollte nicht aufBoris Pistorius verzichten.“

Lars Klingbeil will einen Neuanfang– und Fraktionschef werden.
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Wer kann noch
Kompromisse?

Statement für Die Tageszeitung

Die Tageszeitung (taz) suchte 2025 den Kontakt zu uns. 
Die Redaktion bat uns um eine Bewertung der neuen 
Bundesregierung nach 100 Tagen im Amt. Anlass war 
die Klausurtagung der geschäftsführenden Vorstände 
der Unions- und SPD-Fraktion in Würzburg in Bayern, 
in der es um Mittel und Wege einer besseren Zusam-
menarbeit in der Großen Koalition ging. Unser Rat an 
Schwarz-Rot lautete, »das Land zu leiten und nicht zu 
führen«; sprich im ersten Schritt die anstehenden 
politischen Probleme im Alltag zu lösen und erst im 
zweiten Schritt über eine langfristige Strategie für das 
politische Handeln zu sprechen.  
Das Statement kann unter  taz.de/Gut-100-Tage-
Schwarz-Rot/!6109695 abgerufen werden.
  

taz.de

 

https://www.youtube.com/watch?v=pDLHAOI_x60
https://taz.de/Gut-100-Tage-Schwarz-Rot/!6109695/
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Fachbeitrag im Kursbuch Bürgerbeteiligung des  
Berlin Instituts für Partizipation 

2025 erschien von uns erstmals ein Beitrag im 
Kursbuch Bürgerbeteiligung des Berlin Instituts für 
Partizipation (bipar). Er befasste sich mit dem Thema 
Erfolgsfaktoren für die Akzeptanz von Infrastruktur-
projekten. Das seit 2015 erscheinende Kursbuch 
versteht sich als eine Publikation, die stetig den 
Status quo der Partizipation in Deutschland analy-
siert. Dazu versammelt das Kursbuch Experten aus 
Politik, Wirtschaft und Wissenschaft, um die aktuellen 
Entwicklungen einzuschätzen.

    

bipar.de/kursbuch-buergerbeteiligung-6-2

 

Podcast zu Möglichkeiten der Mediation in einer eskalierenden Gesellschaft

Wir nutzen für die öffentliche Kommunikation unserer 
Kernbotschaften zum Thema Konfliktlösung gern 
externe Podcasts. 2025 führten wir eine gemeinsame 
Podcast-Reihe mit dem zweisprachigen YouTube-  
Kanal Perspectives de Médiation durch. In fünf Folgen 
sprachen wir mit dem Moderator des Kanals Pascal 
Gemperli über die Möglichkeiten der Mediation in 
einer Gesellschaft, die durch eine zunehmende Eska-
lation von Konflikten geprägt ist. Neben Wirtschafts- 
und Familienmediation befassten wir uns mit Frage-
techniken der Mediation und dem Aufbau von 
Konfliktmanagement-Systemen in Unternehmen.  
Weiterführende Informationen zu unserer Podcast-
Reihe sind unter  www.ikome.de/blog/artikel/wa-
rum-unsere-gesellschaft-eskaliert-und-wie-media-
tion-helfen-kann abrufbar.

  

www.youtube.com/@perspectivesdemediation  

https://www.ikome.de/blog/artikel/warum-unsere-gesellschaft-eskaliert-und-wie-mediation-helfen-kann
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Mitgliedschaften

Als eines der führendes Beratungsinstitute für Konfliktmanagement in Deutschland versteht sich  
IKOME | Steinbeis Mediation als Interessenvertreter und Impulsgeber für die Vorstellung und Verbreitung 
von Methoden zur Konfliktlösung. Wir steuern einen gemeinnützigen Verband und geben eine eigene 
Fachzeitschrift heraus. Außerdem sind wir Mitglied in zahlreichen Organisationen.

Impulsgeber in Interessenverbänden

Wir sind Koordinator und Mitglied des Bundesver-
bandes Steinbeis Mediation, Supervision, Coaching 
(BvS), dem ersten Bundesverband, der die Beratungs-
formate Mediation, Supervision und Coaching 
wirksam verbindet. Die rund 400 Mitglieder setzen 
sich für eine nachhaltige Konfliktlösung ein und 
tauschen sich in Fach- und Regionalgruppen aus. 

Der Bundesverband fördert auch Vorhaben, die die 
Mediation in der Öffentlichkeit sichtbar machen. Das 
2025 aufgelegte Bildungsprojekt »Friedensschulen 
für Leipzig« unterstützt Leipziger Grundschulen bei 
der Gestaltung einer konstruktiven Konfliktkultur.  
Ziel ist es, schon bei Kindern im Grundschulalter  
ein achtsames, gewaltfreies und respektvolles Mitein-
ander zu fördern.  Weiterführende Informationen  
sind unter  www.ikome.de/blog/artikel/10-friedens-
schulen-fuer-leipzig-kinder-lernen-frieden abrufbar.

Über das ebenfalls vom Bundesverband aufgelegte 
Projekt Mediationskostenunterstützung können Medi-
anden bei knappen Mitteln eine Unterstützung in der 
Konfliktbearbeitung beantragen. 

Wir stellen außerdem den Präsidenten der Deutschen 
Gesellschaft für Mediation (DGM) und gehören dem 
Vorstand des Deutschen Forums für Mediation (DFfM), 
der Dachorganisation für Mediation in Deutschland, 
an. Gemeinsam mit anderen Mediationsverbänden 
setzt sich das DFfM für eine Qualitätssicherung von 
Mediation ein. Es ist Gründungsmitglied der verbands-
unabhängigen Zertifizierungsstelle QualitätsVerbund 
Mediation (QVM®). Der QVM® steht für eine transpa-
rente Qualitätsbestätigung für Mediatoren sowie ein 
verlässliches und einheitliches Qualitätssiegel für 
Verbraucher.

www.steinbeis-mediationsforum.de www.dgmediation.de www.deutscher-mediationsrat.de

e. V.
Dachorganisation für Mediation in Deutschland

©
 Adobe Stock    
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Herausgeber der führenden Fachzeitschrift für Konfliktlösung

Wir geben mit der Fachzeitschrift Die Mediation das 
mit 10.000 Exemplaren auflagenstärkste deutsch-
sprachige Fachmedium für Konfliktlösung heraus. Es 
wird neben Deutschland auch in Österreich und der 
Schweiz vertrieben.
2025 haben wir für die App unserer Fachzeitschrift 
mit Hilfe künstlicher Intelligenz eine Vorlesefunktion 
und Zusammenfassungsfunktion für Artikel sowie 
einen Dialogpartner (Chatbot) für Fragen zu Artikeln 

eingerichtet. Die Neuerungen erhöhen den Lesekom-
fort erheblich.  
2025 haben wir außerdem erstmals eine Printausgabe 
der englischsprachigen Fassung unserer Fachzeit-
schrift veröffentlicht. Sie widmete sich Mitteln und 
Wegen der Konfliktlösung im Krieg, den Russland 
gegen die Ukraine führt.
Weiterführende Informationen zu unserer Fachzeit-
schrift sind unter  www.die-mediation.de abrufbar. 

Neues Mitglied im Netzwerk Europäische Metropolregion Mitteldeutschland

Wir sind seit 2025 Mitglied der Europäischen Metropol
region Mitteldeutschland mit Sitz in Leipzig in Sachsen. 
Wir wirken hier in Arbeitskreisen und Projektgruppen 
mit. Um uns den anderen Mitgliedern vorzustellen, 
präsentierten wir uns mit einem Stand bei der Jahres-

konferenz der Metropolregion in Zwickau. Die Europäi-
sche Metropolregion Mitteldeutschland versteht sich 
als Aktionsplattform, die die Stärken der Region als 
attraktiver und innovativer Wirtschafts-, Wissen-
schafts- und Kulturstandort in Europa ausbauen will.  

www.mitteldeutschland.com/de/ 
metropolregion-mitteldeutschland 
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Neues Mitglied im Netzwerk Europäisch-Türkischer Unternehmen

Wir sind seit 2025 Mitglied im Netzwerk Europäisch-
Türkischer Unternehmen (NETU) mit Sitz in Berlin. 
Das Netzwerk setzt sich für die Förderung. Vernet-
zung und Integration von Unternehmen mit migranti-
schem Hintergrund ein. Ihm gehören 600 klein- und 
mittelständische Unternehmen aus unterschiedlichen 
Branchen an. Zum Auftakt unserer Mitgliedschaft 
hielten wir einen Vortrag zum Thema Konfliktma-

nagement, bei dem es um die Vorstellung der Media-
tion als Mittel und Methode der innerbetrieblichen 
Konfliktlösung ging.

Weiterführende Informationen zu unserer Mitglied-
schaft sind unter  www.ikome.de/blog/artikel/wir-
sind-neues-mitglied-im-netzwerk-europaeisch-tuer-
kischer-unternehmen abrufbar.

Mitgliedschaft im Unternehmerverband Sachsen, Mitteldeutschen Presseclub und Club International

Wir sind außerdem Mitglied im Unternehmerverband 
Sachsen, dem Mitteldeutschen Presseclub und dem 
Club International und bringen uns hier aktiv ein.
Der Unternehmerverband Sachsen mit Sitz in Leipzig 
vertritt die Interessen von kleinen und mittelständi-
schen Unternehmen in Sachsen. Hauptziele sind die 
Entwicklung des Mittelstandes und die Verbesserung 
der wirtschaftspolitischen Rahmenbedingungen für 
den Mittelstand im Freistaat. Der Mitteldeutsche 
Presseclub mit Sitz in Leipzig versteht sich als 

Gesprächsforum von Medienschaffenden zu journalis-
tischen und gesellschaftlichen Themen.
Der Club International mit Sitz in Leipzig ist ein 
Business-Club, der sich der Verständigung zwischen 
Menschen verschiedener Kulturen aus Politik, 
Wirtschaft und Wissenschaft verschrieben hat. Er 
versteht sich als Plattform für einen Informations- 
und Meinungsaustausch zu aktuellen Themen und 
Trends in der Region Mitteldeutschland. 

ne-tu.de

www.mitteldeutscher-presseclub.de uv-sachsen.org www.club-international.de

https://www.ikome.de/blog/artikel/wir-sind-neues-mitglied-im-netzwerk-europaeisch-tuerkischer-unternehmen
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Referenzen 2025

Beratung

Aus- und Weiterbildung 

Towards Digital Marketing in Technical 
and Vocational Education  

and Training in Ghana

Towards Digital Marketing in Technical 
and Vocational Education  

and Training in Ghana
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Veranstaltungen

Medienpräsenz
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Mitgliedschaften

e. V.
Dachorganisation für Mediation in Deutschland



Ihr Kontakt zu  
IKOME | Steinbeis Mediation 

Sie haben Fragen oder Probleme bei der Konfliktlösung? 
Sprechen Sie uns an. Wir freuen uns über Ihre 
Kontaktaufnahme und stehen Ihnen für Auskünfte  
gern zur Verfügung.

SOCIAL MEDIA 
Wir sind auf den Social-Media-Kanälen Facebook, Instagram, LinkedIn und 
YouTube präsent. Folgen Sie uns. Wir freuen uns auf den Dialog mit Ihnen.

www.steinbeis-mediation.com
www.ikome.de

IKOME | Steinbeis Mediation

    Hohe Straße 11 | 04107 Leipzig 
    +49 341 225 13 18  
     info@steinbeis-mediation.com 

NEWSLETTER
Mit unseren Newsletter halten wir 

Sie gern über alle Neuheiten unseres 

Unternehmens auf dem Laufenden.  

Ein Abonnement ist unter  

www.ikome.de/newsletter  
möglich.

Prof. Dr. Gernot Barth
Leiter IKOME | Steinbeis Mediation

     +49 175 78 39 26 8  
      Gernot.Barth@steinbeis-mediation.com  

Jonathan Barth
Geschäftsführer IKOME | Steinbeis Mediation

     +49 163 48 97 01 0  
      Jonathan.Barth@steinbeis-mediation.com  




