>> Die Zauberformel fiir gute Entscheidungen
Wie Sie durch einen Perspektive-Wechsel neue Informationen gewinnen

Haben Sie auch schon erlebt, dass
Entscheidungen von den Betroffe-
nen nicht getragen werden? Damit
verbunden sind immer Frust und
Effizienzverlust. Deshalb macht
es Sinn, Direkt-Betroffene in den
Entscheidungsprozess so einzube-
ziehen, dass Widerstdande sichtbar
werden. «Systemisches Konsensie-
ren» zeigt eindriicklich auf, welche
Losung den tragendsten Charakter
hat.

Klaus ist CEO eines mittelgrossen
Betriebes. Die letzten Monate waren
ziemlich belastend fir ihn. Es gab
immer wieder Konflikte zwischen den
Mitarbeitenden der Verkaufs-Abteilung
und ihrem Vorgesetzten. Nach vielen
Gesprachen und Vermittlungen hat
sich der Vorgesetzte entschieden, das
Unternehmen zu verlassen. Mittlerwei-
le ist Ruhe eingekehrt und die Frage
nach einer neuen Teamleitung steht an.
Intern steht kein geeigneter Kandidat
zur Verfigung. Nach den schlechten
Erfahrungen der Mitarbeitenden mit
dem bisherigen Abteilungsleiter mdchte
Klaus sicher gehen, dass der neue Chef
vom Verkaufs-Team getragen wird.

Tragfahige Entscheidungen
bedingen den gegenseitigen Aus-
tausch

Nachdem Klaus Gesprache mit den Be-
werbern geflihrt hat, erstellt er eine
Liste mit drei Kandidaten, die das Stel-
lenprofil erftllen. Fir den Entscheid,
wer von diesen drei Kandidaten die
Stelle erhalten soll, hat Klaus eine ver-
klirzte Form des Systemischen Konsen-
sierens gewahlt. Dazu hatte das Team
die Gelegenheit, alle Kandidaten per-
sonlich kennen zu lernen und Fragen
zu stellen. An einer Teamsitzung erklart
Klaus: «Wir werden jetzt schrittweise
die Kandidaten durchgehen.
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Tragfahige Entscheide durch Systemisches Konsensieren.

Jede Person dussert ihr persdnliches
Pro und Kontra. Es ist wichtig, dass
ihr diese voneinander erfahrt. Ich hal-
te eure Eindricke schriftlich fest». Es
folgt eine intensive Diskussion, bei der
viel gefragt und argumentiert wird.
Am Schluss zeichnet sich ein Kopf an
Kopf-Rennen von zwei Kandidaten ab.
Klaus fahrt weiter: «Nun mdchte ich von
jedem von euch wissen, wie hoch die
innere Ablehnung fir die verbleibenden
zwei Kandidaten ist. Gebt die Note Null
flr keine Ablehnung und Zehn fiir eine
hohe Ablehnung. Ich méchte nochmals
das Ziel wiederholen: Wir wollen die
Teamleitung finden, die von allen am
meisten getragen wird.» Klaus hélt die
Ablehnungswerte in einer Tabelle fest.
Resultat: Es gibt einen klaren Favoriten.
Das erstaunt das Team. Klaus bittet
darum, Rest-Widerstdnde jetzt einzu-
bringen und zu diskutieren. Da es noch
vereinzelt Zweifel gibt, entschliesst sich
das Team, nochmals ein Gesprach mit
dem Favoriten zu fihren. Danach sollen
die verbleibenden Widersténde erneut
diskutiert werden.

Kurzeinfiihrung in die Gewaltfreie Kommunikation,

nach Marshall B. Rosenberg

Mochten Sie wissen, wie Sie Probleme offen
und ehrlich ansprechen, ohne zu verletzen?

Dann melden Sie sich jetzt an!

Beim Systemischen Konsensieren wer-
den zuerst mehrere Ldsungen entwi-
ckelt und zusammengetragen. Danach-
wird durch eine einfache Bewertung
und Evaluation die Nahe zum Konsens
ermittelt. So wird der passendste LO-
sungsvorschlag gefunden, der im Team
am meisten Zustimmung findet.

Geringer Widerstand
reduziert das Konfliktpotential

Nach dem weiteren Gesprach mit dem
favorisierten Bewerber ist sich die Grup-
pe schnell einig, den passenden neuen
Chef fur die Verkaufs-Abteilung gefun-
den zu haben. Klaus freut sich Gber den
Entscheid und ist zuversichtlich, dass
das Verkaufs-Team nun wieder richtig
zum Fliegen kommt.

Fazit: Wenn Sie sicher sein wollen, dass
Entscheide von allen getragen werden,
investieren Sie Zeit in ein Entschei-
dungsverfahren, das alle Beteiligten
mit einbezieht. So minimieren Sie das
Konfliktpotential und maximieren die
Motivation im Team.
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