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Kritikgesprache fiithren

Viele Fuhrungskrafte erleben das Kritikgesprach als unangenehme Aufgabe. Doch wer seinen
Mitarbeitern berechtigte Kritik vorenthalt, nimmt ihnen die Chance, sich zu verbessern. Feedback
ist ein Geschenk! Dennoch ist hier viel Fingerspitzengefuhl gefragt, damit Fihrungskraft und
Mitarbeiter danach gestarkt aus dem Gesprach gehen. Die Grunde fur ein Kritikgesprach kénnen

vielfaltig sein:

* schlechte Leistungen

* Motivationstief

fehlerhafte Resultate
* nachlassende Verkaufsqualitat
« auffalliges Verhalten

« anstehende organisationale Veranderungen: Hat sich der Mitarbeiter falsch verhalten?
Oder machen zuklnftige Ver&dnderungen eine Anpassung seines Verhaltens notwendig?

* etc.

Regeln fiir das Kritikgesprach

« Definieren Sie das Gesprachsziel, zum Beispiel, dass der Mitarbeiter sein Fehlverhalten zur
Kenntnis genommen hat und einen genauen Plan hat, wie er sich bessern kann.

« FUhren Sie Kritikgesprache unbedingt nur unter vier Augen und moéglichst nicht am Telefon,
sondern an einem passenden Ort. Vermeiden Sie |hr BUro als Besprechungsraum, denn |hr
Mitarbeiter kénnte sich dadurch herabgewrdigt fuhlen. Wahlen Sie einen Platz, an dem Sie
Uber Eck auf Augenhdhe sitzen.

* FUhren Sie das Kritikgesprach moglichst zeitnah. Sammeln Sie die Fehler nicht wie Coupons
und machen dann einen Rundumschlag. Nehmen Sie sich gentigend Zeit und besprechen Sie
den Termin mit dem betreffenden Mitarbeiter, damit er sich darauf einstellen kann.

* Suchen Sie nicht einen Schuldigen, sondern forschen Sie nach den Ursachen, die den Mitarbeiter
zu seinem Fehlverhalten gebracht haben. Suchen Sie nach einer konstruktiven Lésung.
Bleiben Sie ernst, beschreiben Sie das Fehlverhalten und machen Sie die Konseguenzen sichtbar.
Vermeiden Sie dabei Wertungen, Verurteilungen und drohen Sie dem Mitarbeiter nicht.

* Gehen Sie positiv aus dem Gesprach. Bedanken Sie sich furs Hinhéren und die Losungsfindung.
Reflektieren Sie das Gesprach gemeinsam.
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