
So könnte es besser klin-
gen:

„Letzte Woche bist Du 2 Mal 
zu spät in die Arbeit gekom-
men…“ (Dies ist rein sach-
lich). „Ich habe mir deine Ar-
beit angeschaut. Mir gefällt 
nicht, wie Du die Schrauben 
einschraubst… oder der Stil 
des Briefes…“ „Du warst in 
letzter Zeit sehr viel mit dei-
nen Freunden unterwegs. 
Ich würde mir wünschen, 
dass wir mehr miteinander 
machen, du bist mir sehr 
wichtig…“

Vielleicht sind Ihnen weitere 
„Techniken“ in den letzten 3 
Beispielen aufgefallen:

♦ Keinesfalls gehören in ein 
Konfliktgespräch:
Verallgemeinerungen und 
Übertreibungen (nie, stän-
dig, immer, nur…).
Diese Worte provozieren, 
sind in der Regel auch nicht 
richtig und führen zu Ver-
teidigungshandlungen oder 
Gegenangriffen (vgl. dazu 
Kommunikationsmail Nr. 10 
„Mülleimerworte“ – sollte Ih-
nen dieses Mail fehlen, for-
dern Sie es einfach an unter 
dagmar.hess@ztn.biz). 
Wir halten uns im Konflikt-
gespräch immer an konkrete 
Sachverhalte und Fakten.

♦ Weniger aggressiv im Ge-
spräch ist es, statt „du bist“, 
„du hast“, sogenannte „Ich- 
Formulierungen“ zu wählen:
„Ich empfinde, dass du…“, 
„Meiner Meinung nach…“.
Hiermit drücke ich aus, 
dass dies lediglich meine 

Meinung ist und ich meine 
Aussage nicht als die einzig 
wahre ansehe.

♦ Eine gute „Ich – Formu-
lierung“ enthält auch einen 
Hinweis darauf, wie es mir 
mit dem Verhalten geht und 
welche Auswirkung das Ver-
halten hat:
„Ich bin enttäuscht, bin ver-
ärgert, bin frustriert über 
deine Verspätungen. Folge 
ist, dass wir beide länger ar-
beiten müssen…“

♦ Sehr positiv ist es auch, 
klar auszudrücken, wie ich 
mir sein zukünftiges Verhal-
ten wünsche:
„Ich wünsche mir, dass 
du mehr Zeit mit mir ver-
bringst…“

♦ Erziehungsversuche, Nör-
geleien, Sticheleien und 
Drohungen sollten jeden-
falls unterbleiben.

♦ Wenn ich einen Menschen 
kritisiere, dann kritisiere ich 
ihn auch nicht im Namen 
Dritter: 
„Man sagt ja, dass du stän-
dig zu spät kommst“, „die 
halbe Firma regt sich schon 
über Dich auf…“, „ich soll 
dich vom Chef aus kritisie-
ren…“
Kritik sollte direkt, mutig und 
im eigenen Namen sein.
Nicht anwesende Dritte als 
„Hilfe“ für die eigenen Argu-
mente zu missbrauchen ist 
nicht gerade mutig.

♦ In ein Kritik – oder Kon-
fliktgespräch sollten auch 
nur die einbezogen werden, 
die es etwas angeht:

Nach dem letzten Kommu-
nikationsmail haben Sie 
sicherlich den Mut gefasst, 
Ihre „unangenehmen“ Ge-
spräche anzugehen. 

Jetzt machen wir uns dar-
an, die richtige Technik 
kennen zu lernen, wie man 
solche Kritik- und Konflikt-
gespräche besser führt.

Normalerweise bin ich kein 
Fan von zu viel „Technik“, 
vor allem in der Kommuni-
kation. 

Manchmal hilft es aber 
schon, gewisse Gesprächs-
regeln zu kennen:

Wir kritisieren Tatsachen, 
Fakten oder Verhaltenswei-
sen, niemals die Person als 
solche.

Das klingt einfach, ist aber 
so schwer!

„Du bist ständig unpünkt-
lich“, „du machst immer den 
gleichen Fehler“, „nie hast 
du Zeit für mich“!

Kritisiert wird hier die Per-
son des anderen. Logisch, 
dass dieser persönliche 
Angriffe dann auch „persön-
lich nimmt“ und mit einem 
(persönlichen) Gegenangriff 
antwortet.

 
 

Kritik vor Dritten kann für 
den Kritisierten besonders 
unangenehm sein. Schnell 
verliert er sein Gesicht und 
zeigt sich dann oft beson-
ders uneinsichtig.

Beachten wir auch immer, 
dass es die „einzige Wahr-
heit“ nur sehr selten gibt. Je-
der Mensch hat seine Sicht-
weise der Dinge und wähnt 
sich im Recht. Deswegen 
ist es im Konfliktgespräch 
sehr wichtig, sich einmal die 
Meinung des anderen an-
zuhören und zumindest zu 
versuchen, dafür auch Ver-
ständnis aufzubringen.

Wichtig erscheint mir, ge-
rade auch im beruflichen 
Umfeld, dass jedes Kon-
fliktgespräch auch mit einer 
konkreten Vereinbarung en-
det.
Wir streiten hier nicht des 
Streitens willens, sondern 
wollen Lösungen. Diese gilt 
es klar herauszuarbeiten 
und dann auch zu fixieren 
– sonst ist der nächste Kon-
flikt vorprogrammiert…
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„Nicht der Mensch ist 
Ziel von Kritik, sondern 
Handlungen und Verhal-
tensweisen.“
(Neues Testament, Lu-
kas 5.32)


