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STELLENMARKT

Gesprichspartner darf nicht iiberfordert werden / Klare und eindeutige Verabredungen treffen

Mit vertrauensvoller Kommunikation fiihren

Von Joachim Robel

Neben anderen sozialen Fahig-
keiten bendtigt ein Vorgesetzter
zur MitarbeiterflGhrung die Fihig-
keit zur Kommunikation. Ohne
den Austausch von Worten,
ohne das richtig gefiihrte Gesprd-
che wird gute, effektive Zusam-
menarbeit schwerlich pelingen.
Natiirlich gilt diese Feststellung
auch in anderen Lebensberei-
chen gleichermalien! Auch die in-
formelle Plauderei oder private,
entspannte Diskussion férdern si-
cher die Harmonie und das Ver-
standnis flireinander.

Fiir die Fihrungskraft ist das
Gesprach ein wichtiges Instru-
ment zur Erreichung der unter-
nehmerischen Ziele. Deshalb ist
es ratsam fur fordernde und kriti-
sche Gesprache zunichst das zu
erreichende Ziel zu definieren
und dazu folgende Uberlegun-
gen anzustellen:

® Was ist der Gesprachsan-
lass?

® Wann muss das Gesprich
gefiihrt werden!?

® Welche Personen sollten Ge-
sprachsteilnehmer sein?

® Welches Ziel sollte erreicht
werden?

® Welche Umgebung ist fir
das Gesprich angemessen?

Diesen grundlegenden Fragen
sollten sich zur Vorbereitung des
Gespraches noch weitere Punkte
einschliefen:

@ Sind alle Fakten gesammelt
und analysiert?

® Was ist iiber den Gesprichs-

teilnehmer bekannt?

@ Welche Unterlagen und Da-
ten brauche ich?

® Welches Ergebnis sollte ver-
abredet werden?

® Lisst sich eine Gesprachstak-
tik anwenden?

® Welche Vorwande oder Fin

Auch das informelle Gespriich ist fiir Fiihrungskrafte wichtig.

wande sind zu erwarten?

@® Welche Vorinformationen
sollten die Teilnehmer erhalten?

Diese Fragen lassen sich situati-
onshedingl noch erganzen und
vertiefen, denn das Kritikge-
sprach hat andere Schwerpunkte
als ein Fordergesprach. Fine der

wichtigsten Uberlegung und fiir
den Erfolg des Gespraches ent-
scheidende Voraussetzung st
das Hineindenken in die Ziele, Er-
wartungen und Angste des Ge-
sprachsteilnehmers, Viele Gespra-
che enden ohne Konsens, weil
auf den Partner keine Riicksicht
genommen wurde. Selbst wenn
er aus Angst oder ,des lieben
Friedens willen” den Vorstellun-
gen des Vorgesetzten zustimmen
sollte, ist nicht sicher, dass die so
erzielte Verabredung auch umge-
setzt wird.

Erfolgreich  gefithrte  Kritik-
oder Zielvereinbarungsgesprache
fangen den Gesprachsteilnehmer
auf und binden seinen eigenen
Vorstellungen in die Entschei-
dung ein. Nie sollte das Ge-
sprach den Partner hinsichtlich
Gesprachsniveau, -dauer, und
-ziel dberfordern.

Es ist von der Fihrungskraft
diesbeziiglich eine hohe Sensibi-
litit gefordert, um psychischen
Druck zu vermeiden. Durch
Jsanfte Druckmittel” wird zwar
kurzfristig das vorgenommene
Gesprachsziel erreicht, aber lang-
fristig kann der Erfolg damit nicht
gesichert werden.

Zur Vermeidung von Misserfol-
gen ist es empfehlenswert, folgen-
de Punkte zum Gesprachsverlauf
zu beachten:

> Wenn es der Geschiftsge-
genstand erfordert, muss das Ge-
sprach unter vier Augen gefiihrt
und dabei eine entspannte Atmo-
sphdre hergestellt werden.

Keine Monologe zulassen,

gegenseitig zuhoren, Meinungen,
Ideen und Probleme ernst neh-
men.

> Das Gesprach nach einem
vorgenommenen Konzept fiihren
und die wichtigsten Inhalte und
Verabredungen notieren.

&> Als Vorgesetzter das ausge-
wogene Mal an Lob und Kritik
beachten, nicht aggressiv noch
sarkastisch werden.

> Vergangenheitsprobleme
nicht neu aufwdrmen, sondern
die derzeitigen Fakten anspre-
chen.

[> Das Gesprach mit Verabre-
dungen beenden, die beiderseits
tatsachlich verstanden wurden
und eingehalten werden konnen,
Zu abstrakte Ziele verunsichern
den Mitarbeiter und zwar haufig
erst in zeitlicher Distanz bei der
Verarbeitung des Gespriches an
seinem Arbeitsplatz.

Eine gute Kommunikation un-
terstiitzt den erfolgreichen Fiih-
rungsprozess. Jeder Vorgesetzte
sollte dies beachten und seine
vorhandenen Fahigkeiten ausbau-
en und verfeinern.

Natiirliche Autoritit erwdchst
nicht durch Teilnahme an Rheto-
rikkursen und die geschickte An-
wendung der gelernten Regeln,
sondern aus der Uberzeugung,
dass der Mitarbeiter ernst genom-
men werden will, seine Wiinsche
und Angste aufgenommen und
auch im Alltag beriicksichtigt
werden.
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