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"Die Sandwich-Methode™

ielleicht kennen Sie das un-
Vangenehme Geflihl das uns

beschleicht, wenn man ein
Kritikgespréach oder ein negatives
Feedbackgesprach mit einem Mit-
arbeiter, Kollegen oder Bekannten
fuhren muss.
Einesteils haben wir eine Kritik, die
wir loswerden wollen, eine Sache
oder ein Verhalten, die uns an dem
anderen storen, andererseits wol-
len wir unseren Gegenuber nicht
verletzen oder vielleicht verargern.

Die Idee ist also, eine Kritik so ein-
zupacken, dass sie nicht zu hart
riberkommt, nicht als negativ wahr-
genommen wird und so ein positi-
ves Gesprach erzeugt.

Aber ist das mdoglich?
Friher lehrte man in Kommuni-
kationstrainings die sogenannte

»Sandwich-Methode*:

Bevor ich die Kritik &uRere, lobe ich
mein Gegenuber erst einmal, dann
folgt die Kritik und am Schluss wird,
quasi zur Beruhigung, wieder ge-
lobt.

Das klingt dann etwa so (Situation:
Herr Meier wird von seinem Vorge-
setzten zu einem Gesprach gela-
den):

»,Hallo Herr Meier! Schon, dass
Sie sich die Zeit fiir unser Ge-
sprdch genommen haben. (was
sollte Herr Meier denn sonst tun?)
Ihre Arbeitsergebnisse in den
letzten Wochen lassen sich wirk-
lich sehen! Wie Sie letzten Monat
den neuen Kunden gewonnen
haben — Respekt! (Warum kommt
das Lob erst jetzt — was will der
wirklich?)

Dennoch habe ich eine Klei-
nigkeit, die mich belastet: lhre
Piinktlichkeit ldsst in den letzten
Wochen zu wiinschen (ibrig! (Da-
rum geht’s also!)

Nicht dass wir uns falsch ver-
stehen — lhre Leistung stimmt...
aber andere sehen das vielleicht
anders. (Dann scheint’s ja nicht so
schlimm zu sein!)

Bitte das jetzt nicht falsch ver-
stehen und von der Leistung her
weiter so!* (?)

So, oder so dhnlich laufen viele Ge-
sprache, sei es in Rollenspielen in
Kommunikationstrainings oder in
der Praxis.

Die Idee dahinter:

Ein freundlicher Anfang stellt eine
gute Beziehung zum Gegeniber
her.

Dann folgt schnell die Kritik.

Und zum Schluss bauen wir den
anderen wieder auf, damit er nicht
beleidigt oder demotiviert ist.

Ich bezweifle aber, dass dies so
funktioniert:

« War das jetzt eigentlich ein Lob,
mit einer kleinen Einschrankung
oder eine nett verpackte Kritik?

+ Versteht der andere eigentlich,
was gemeint ist?

*  Was empfindet der andere? Un-
sicherheit beim ,Kritiker* oder
eine unsaubere Gesprachstak-
tik (erst ,einseifen” und dann die
Uberraschende Kritik)?

Vom Grundsatz ist die Idee schon
richtig:

Je besser die Beziehung zu einem
Menschen ist, desto eher kann
man diesen auch vertrauensvoll
und wertschéatzend kritisieren oder
ihm ein unangenehmes Feedback
geben.

Aber wer der Meinung ist, dass die-
se Beziehung durch ein paar nette
Worte zu Beginn eines Gespraches
herzustellen ist, der irrt:

Wenn ich mit meinem Mitarbei-
ter monatelang nur Belangloses
zwischen Tiir und Angel bespro-
chen oder schnelle Arbeitsan-
weisungen gegeben habe, keine
Zeit fir ihn hatte, rette ich die
»Beziehung“ auch nicht durch
eine Tasse Kaffee und eine nette
BegriiBung zu Beginn eines Kri-
tikgesprachs.

Das ist alles (gelernte) Rhetorik und
fuhrt selten zu einem fiir beide Sei-
ten positiven Ergebnis.

In der Regel werden Mitarbeiter
dann auch schnell misstrauisch,
wenn der Chef zu einem ,netten”
Gesprach einladt.

Das heilt jetzt aber natirlich nicht
im Umkehrschluss, dass ich ein Kri-
tikgesprach mit dem Holzhammer
durchfiihren sollte und auf den Ge-
geniber gar keine Ricksicht neh-
men muss.

Aber zunachst einmal muss uns
klar sein:

» Beziehungspflege (hier als
Basis flr ein fruchtbares Kri-
tikgesprach) ist eine Daueran-
gelegenheit, d.h.: Tagesarbeit!
Eine gute, belastbare Bezie-
hung entsteht durch Interesse,
Vertrauen, Verbindlichkeit, Ehr-
lichkeit, durch gelegentliches
positives Feedback, nichtdurch
eine geschickte Gesprachstak-
tik und ein paar nette Worte.

» Als ,sanfter* Gesprachsein-
stieg” eignet sich immer eine
,lch — Botschaft* (vgl ZTN -Tipp
v. Oktober 2009.)
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> Die Kritik sollte klar und unmiss-
verstandlich, aber nicht verlet-
zend kommen.

» Am Schluss sollte man sicher-
lich ein paar positive Wor-
te finden, die aber nicht den
sachlichen Inhalt der Kritik ein-
schranken dirfen. Meine Idee ist
hier, so eine Art ,Hand reichen“:
,FUr mich ist die Sache jetzt be-
sprochen, ich gehe davon aus,
dass die Kritik angekommen ist
und dass wir jetzt wieder gut zu-
sammenarbeiten!”

Zu einem guten Kritik — oder Feed-
backgesprach gehdrt Mut, Klarheit
und ehrliches Interesse an der Ver-
besserung der Situation und dem
Gesprachspartner.

Aufgesetzte und ,auswendig  ge-
lernte® Rhetorik sind bestenfalls
manipulativ, meist aber leicht
durchschaubar und daher wenig
erfolgreich!
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