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Kritikgesprache erfolgreich fuhren Teil 1

Kritikgespréche erfolgreich fiihren
ist sicherlich eine der Konigs-
disziplinen der Kommunikation und
Flhrung.

Erfolgreich heif’t dabei:

* Sachliches Ziel erreichen

* Eine gute Beziehung zum Ge-
sprachspartner aufrecht erhalten

* Und dies aber nicht nur auf Kosten
der eigenen Meinung

In Seminaren wiinschen sich die
Teilnehmer hierzu oft eine Checkliste
oder Zusammenfassung, was alles zu
beachten ist.

Ich denke, es ist ein hoher Anspruch,
hierzu ausreichend und fundiert
alles in wenigen Zeilen zusammen zu
fassen — aber stellen wir uns dieser
Herausforderung!

Basis
jedes erfolgreichen
Kritikgespraches
ist zunachst eine
gute Vorbereitung

Diese beinhaltet:

Welche Ziele mochte ich im Ge-
sprach erreichen? (Beachte: Sach-
liche Ziele und Beziehung positiv auf-
recht erhalten)

Diese Ziele schriftlich fixieren. Sie
leiten mich im Gesprach, vermeiden,
dass ich in Punkten nachgebe, die
nicht verhandelbar sind und gewahr-
leisten, dass ich nichts vergesse und
hinterher das Gesprach nochmals auf-
rollen muss.

Mit welchen Argumenten méchte
ich im Gesprach vorgehen?

Hier gilt vor allem: Mdglichst viele
,Fakten und Beweise“ dabeihaben,
um nicht durch einfache Fragen des
Gegenibers ,ausgehebelt* zu wer-
den.

Wichtig ist aber genauso:

Mit welchen Argumenten des Ge-
sprachspartners rechne ich?

Hier gilt es, sich mdoglichst tief in die
Situation des anderen hineinzuverset-
zen und seine Position zu durchden-
ken.

Das hat einige Vorteile:

Zunachst habe ich dann im Gesprach
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gegebenenfalls mehr Verstandnis
fur die Position meines Gegenlbers,
kann mir schon Gegenargumente zu-
rechtlegen und eventuell ,aktive Ein-
wandbehandlung® betreiben. D.h.: Die
Argumente des Anderen im Gesprach
vorwegnehmen, also ,den Wind aus
den Segeln nehmen®.

Hier zitiere ich gerne nochmals eines
meiner Lieblingssatze von Rudi Ca-
rell, hollandischer Showmaster:

,»Man kann immer nur dann ein Ass
aus dem Armel zaubern, wenn man
es vorher auch hineingesteckt hat!“

Zuletzt:

Ort, Zeitpunkt und Umsténde des
Gesprachs festlegen:

Ein Kritikgesprach
gehort niemals in die
Offentlichkeit

Menschen in Gegenwart Anderer
zu kritisieren, ist eine der groRten
Unsitten im Kritikverhalten.

Kritik vor Dritten fihrt in der Regel
immer zu emotionaler Gegenreakti-
on beim Anderen, da er vor seinem
Umfeld nicht schlecht dastehen will.
Darliber hinaus kann es leicht pas-
sieren, dass sich AuRenstehende mit
dem ,schwacheren* Gesprachspart-
ner identifizieren und sympathisieren.
Schnell hat man dann plétzlich eine
ganze Gruppe von Mitarbeitern gegen
sich als Chef.

Kritikgesprache gehéren auch nicht
zwischen ,Tir und Angel® gefiihrt,
sondern an einen mdglichst neutra-
len Ort. Das Chefzimmer ist haufig fir
Mitarbeiter ein Bereich, an dem es gilt,
vorsichtig und zuriickhaltend zu sein.
(Chefrevier!)

Das kann in I6sungsorientierten Kritik-
gesprachen oft hinderlich sein.
Zumindest aber kein Gegeniber-
sitzen am Chefschreibtisch. Das wird
eher als Konfrontation verstanden
und erschwert den Konsens. Besser
ist der ,Runde Tisch* oder ein Sitzen
Uber Eck.

Zum Zeitpunkt sei gesagt:

In der Regel ist es nie verkehrt, Gber
ein Problem oder einen Fehler mal
eine Nacht zu schlafen.
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Dies beruhigt meist extreme Emotio-
nen, die nicht immer hilfreich bei der
Lésungsfindung sind.

Andererseits sollten wir, wenn eine
Kritik notwendig ist, auch nicht bis
zum nachsten Mitarbeitergesprach in
einigen Monaten warten.

Dann fehlt meist der Bezug zum Fehl-
verhalten. Darliber hinaus argern wir
uns die ganze Zeit Uber das Thema
und die Wut wird immer groRer.

Fairer Weise gebe ich auch meinem
Gesprachspartner das Recht auf
Vorbereitung.

Ich méchte meinen Gegenliber in der
Regel ja nicht Gberrumpeln, sondern
eine gemeinsame, tragfahige Losung
finden und hierzu méchte ich auch
gerne wichtige Argumente meines
Gesprachspartners wissen.

Dies alles sind jetzt eher ,formelle” As-
pekte der guten Vorbereitung auf ein
Kritikgesprach.

Wichtig sind aber auch
die ,,soften“ Themen

Wie ist eigentlich mein Kritikverhal-
ten?

* Bin ich zu ,weich” in Kritikgespra-
chen? Lenke ich ,des lieben Frie-
dens Willen* lieber mal ein, gebe
ich bei hartem Gegenwind gerne
mal nach?

Steht fur mich Ziel 2 (,Aufrechter-
haltung einer guten Beziehung®)
immer vorrangig im Focus?

Gerade dann ist es wichtig, sich kla-
re Ziele zu formulieren.

Beobachten Sie dann auch bewusst
lhre verbale und nonverbale Kom-
munikation:

Vorsicht vor ,sprachlichen Weich-
machern“ wie: ,Ware schon, wenn
sie mal wirden...; eigentlich sollten
wir..." etc.

Hilfreich sind klare, kurze Séatze
ohne Konjunktiv.

Auch mutiges Anschauen statt
schichternes Wegblicken und das
Aushalten von Gesprachspausen
sind wichtig.

Wer Schweigen nicht aushalt und
dann hilflos weiterplappert, redet
sich so oft um ,Kopf und Kragen*.

Bin ich zu ,hart” in Gesprachen?
Beispiele hierfir sind:
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Laut werden, verletzender Zynis-
mus, manchmal zu viel Klarheit,
Misstrauen gegentiber Anderen,
wenig Gespréachsbereitschaft,
wenig Offenheit gegenliber Argu-
menten des Gesprachspartners.
Hier empfiehlt es sich, bewusst erst
mal zuzuhoren und ,verstehen vor
verstanden werden“ als Maxime zu
sehen. Darliber hinaus auch sich
bewusst zu machen, dass gemein-
sam getroffene Entscheidungen
tragfahiger sind und nicht nur das
sachliche Ergebnis als einziges Ziel
anzuerkennen, sondern auch die
Person des anderen zu respektie-
ren.

Sie sehen schon, wie wichtig eine
optimale Vorbereitung auf ein Kritik-
gesprach ist.

Aber welcher Sportler wirde ohne
optimale Vorbereitung in einen wich-
tigen Wettkampf gehen? Wie wichtig
sollte uns dann eine optimale Vorbe-
reitung auf ein - in der Regel wichtiges
- Kritikgesprach sein!

In Teil 2 setzen wir uns dann mit dem
Kritikgesprach als solches auseinan-
der.

Alles Gute bis dahin.....
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