PRAXIS-TOOLS

DAs KRITIKGESPRACH

Mit Kritik

Eskalationen
verhindern

Wenn ein Mitarbeiter sich nicht so verhalt, wie es sein sollte, ist ein
Kritikgesprach angebracht, bevor die Situation eskaliert. Das erfor-
dert viel Fingerspitzengefiihl. Dr. Dieter Hohl, Experte fiir Fithrungs-
fragen, sagt, was Sie dabei beachten sollten.

o Uberlegen Sie vor dem Gespriich
genau: »Warum will ich den Mit-
arbeiter kritisieren? Was soll die
Kritik bewirken? Welche Schritte
muss ich unternehmen, damit ich
zu dieser Wirkung gelange? «

® Erldutern Sie dem Mitarbeiter, was
aus Threr Sicht vorgefallen ist.

® Bedenken Sie, dass der Mitarbeiter
Kritik stets auch als Angriff auf sei-
ne Person bewerten konnte, auch
wenn objektiv kein Anlass dazu
besteht. Gehen Sie deshalb so
sachlich wie moglich vor. Keines-
falls diirfen Sie die Selbstachtung
des Kritisierten verletzen und Ihre
Machtposition als Fiihrungskraft
ausnutzen.

e Bitten Sie den Mitarbeiter, die An-
gelegenheit aus seiner Perspektive
darzustellen. Der Kritisierte muss
Gelegenheit haben, sich zu dem
Kritikpunkt zu dufern. Zudem
schlieBen Sie Missverstindnisse

aus. Und wenn Sie feststellen, dass
Sie die Kritik zu Unrecht vorgetra-
gen haben, haben Sie die GroRe,
dies auch zuzugeben.

Halten Sie dem Kritisierten deut-
lich vor Augen, was Sie von ihm
erwarten. Weisen Sie ihn auch auf
mogliche Konsequenzen und Aus-
wirkungen seines Tuns hin.

e Stellen Sie gemeinsam sicher, dass

sich der Anlass des Kritikge-
spriachs nicht wiederholt. Gehen
Sie dabei problemlésend vor. Pro-
duktive und konstruktive Kritik
will einen unbefriedigenden Ist-
Zustand in einen bestimmten Soll-
Zustand verwandeln. Ermitteln Sie
die Griinde, die zu dem kritisierten
Verhalten gefiihrt haben und be-
sprechen Sie mit dem Kritisierten
Mitarbeiter Losungen. Verdeutli-
chen Sie ihm, dass Sie ihm helfen
wollen, seine Aufgaben kiinftig
besser zu erfiillen. €«

ERFOLGREICH
VERHANDELN

® Die Win-Win-Strategie. Bleiben
Sie fair und streben Sie immer
eine Losung an, von der alle (1)
Partner profitieren.

® Stellen Sie kurzfristige hinter
langfristige Erfolge. Akzeptieren
Sie niemals einen schnellen Erfolg
auf Kosten einer langfristigen
und erfolgreichen Zusammen-
arbeit.

® Versetzen Sie sich in die Situati-
on lhres Verhandlungspartners.
Mit diesem Background beziehen
Sie von Anfang an die starkere
Position.

® Halten Sie das »Ruder« in der

Hand. Zégern Sie nicht, die Ver-

handlung abzubrechen, wenn

sie nicht mehr Ihren Vorstellun-

gen enstpricht. Es werden sich

neue Gelegenheiten bieten.

Seien Sie offen, flexibel und

kreativ. Aber verlieren Sie lhr

Verhandlungsziel nicht aus den

Augen.

® Nutzen Sie den Zeitdruck. Nen-
nen Sie einen klaren Termin, bis
wann die Verhandlung abge-
schlossen sein muss.

® Nutzen Sie die hohere Instanz.
Schaffen Sie sich Raum und Zeit,
wenn Sie sich unter Druck gesetzt
fiihlen, indem Sie eine hohere
Instanz (Vorgesetzten) einschal-
ten.

® Seien Sie sich lhrer Verhand-
lungsspielrdume bewusst. Blei-
ben Sie wahrend der verhand-
lung innerhalb der Grenzen, die
Sie sich selbst gesetzt haben.

® Feiern Sie den Verhandlungser-
folg. Geben Sie lhrem Verhand-
lungspartner das Gefiihl, dass
noch nie jemand so hart und so
gut mit lhnen verhandelt hat ...

Quelle: Thomas H. Bastian, TBA-Akademie,
berg, ThomasH.Bastian@t-online.de
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