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Chefsache Betriebsfliihrung

Reden ist Gold

Wenn im Betrieb oder auf der Baustelle etwas schiefgeht, ist oft mangelnde
Kommunikation die Ursache. Tischlermeister Jorg Bielefeld und Kommunikationstrainer
Heinrich Moethe wissen, was dagegen zu tun ist.

SEMINARTIPP

Das nachste Seminar »Kommuni-
kation im Handwerk« findet am
Freitag, den 25.11.2016, in der
Zeit von 9:00 bis 17:00 Uhr in der
Ideenwerkstatt in Ndrnberg statt.
Der Preis betragt pro Person
275,00 inkl. MwSt. Die Teilnehmer-
zahl ist begrenzt. Anmeldung
formlos unter www.beruf-coach.de
oder www. moethe.com

KNAPP EIN DRITTEL der Fehler in Unternehmen
entstehen aus ungeniigender Kommunikation. Die
direkten Folgen von unvollstdndigen und falschen
Informationen sind Zeit-, Geld- und Material-
verschwendung. Indirekte Folgen sind Stress und
Arger. Diese Folgen wirken sich auf das Verhiltnis der
Beschiftigten zueinander aus und konnen zu einer
Verschlechterung des Betriebsklimas fithren. Ein
schlechtes Betriebsklima wiederum begiinstigt feh-
lerhafte Kommunikation. So entsteht ein Kreislauf,
der schwer zu durchschauen und zu
durchbrechen ist.

Stellen Sie sich vor, ein Geselle auf
dem Weg zum Kunden bekommt von
seinem gestressten Chef noch schnell
gesagt, er solle es »einfach so wie im-
mer machen«. Was hat der Chef ge-
meint, was hat er wirklich gesagt und
was hat der Geselle verstanden? Mit
Gewissheit kann das keiner vom ande-
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ren sagen.
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Es ist deshalb wichtig, sich Zeit und Ruhe fiir Anwei-
sungen zu nehmen. Was sind die wesentlichen Punk-
te, um die es geht? Hat der Mitarbeiter die Anweisun-
gen verstanden und kann er sie richtig wiedergeben?
Notizen und Stichworte in der richtigen Reihenfolge
und Logik sind eine gute Gedéchtnisstiitze.

»Du weiBt, was ich meine?« No6.

Eine andere Situation: Ein Kunde sagt bei der Auf-
tragserteilung »es muss nicht so genau sein«. Wie ist
»genau« zu verstehen, wenn der Kunde ein Abrissun-
ternehmen betreibt und Sie Feinmechaniker sind?
Gibt es unterschiedliches (technisches) Verstdndnis
und andere Qualitdtsmafistibe? Vielleicht kommt das
erst durch Nachfragen zur Sprache? Von beiden Sei-
ten verstandene Beispiele und Vergleiche konnen
hier Klarheit bringen. Sinnvoll ist eine Notiz (mit ei-
ner Kopie) fiir die andere Seite, damit spéter noch
Kklar ist, was gemeint war und was zu tun ist.

Eine dritte Fehlersituation tritt oft mit Lieferanten
auf, vor allem dann, wenn sie aus einer anderen
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Branche oder einem anderen Gewerk stammen, die
andere Mafse- MafSeinheiten und Toleranzen als Sie
benutzen. Die Klarung am Anfang, nicht nur iiber die
gleichen Grofen, sondern auch die gleichen Mafiein-
heiten, schafft eine Basis.

Wenn Sie bei einem Lieferanten Material bestel-
len, gehen Sie nicht einfach von Ihren Vorstellungen
aus. Fine Einsatz-Glasplatte fiir Thren Tisch passt
nach den iiblichen Toleranzen des Glaserhandwerks
wahrscheinlich nicht in den mafigefertigten Rahmen.
MafSanfertigungen fordern schon am Anfang eine
genaue Verstindigung iiber das Zusammenpassen
der verschiedenen Komponenten. Erkldrungen des
Zusammenhangs erleichtern das Verstdndnis und
eine Handskizze kann das veranschaulichen. Der
wichtigste Punkt in diesem Beispiel ist, nicht zu viel
Wissen vorauszusetzen - und beim Erkldren nicht
den Oberlehrer zu spielen.

Was kommt beim Gegeniiber an?

In allen geschilderten Situationen geht jeder der
Beteiligten von eigenen Vorstellungen aus. Seien Sie
sich deshalb vor Beginn eines Gesprichs folgender
Dinge bewusst:

« Haben Sie eine klare Vorstellung von dem, was Sie
sagen wollen und benutzen Sie die richtigen Worte
dafiir.

o Seien Sie sich klar dariiber, was Sie wirklich gesagt
haben - und verlassen Sie sich nicht darauf, Ihr Ge-
sprachspartner wisse schon, was Sie sagen wollten.

o Stellen Sie sich vor, was er moglicherweise versteht,
wenn Sie etwas sagen.

o Nutzen Sie Hilfsmittel wie Notizen, Skizzen oder
Beispiele.

Worte sind das eine ...

Und nun noch eine Bemerkung zum Schluss: Nicht
allein Worte iibertragen Informationen, ebenso wich-
tig ist, was Mimik, Gestik, die Haltung des Korpers
und Bewegungen aussagen. Wenn die bewusste Hal-
tung des Korpers die Aussagen bestétigt, wird die Ver-
stindigung deutlich verbessert. Kénnen Sie eine ver-
trauensvolle Zusammenarbeit erwarten, wenn sich
ein Handedruck anfiihlt wie ein toter Fisch?

Jorg Bielefeld ist seit Uber 20 Jahren selbst-
sténdiger Schreinermeister und betreibt die
»ldeenwerkstatt« in NUrnberg. Neben seiner
praktischen Tatigkeit ist Bielefeld als Coach und
Trainer unterwegs.

Heinrich Moethe ist Kommunikationstrainer
und lebt in NUrnberg. Er unterstitzt Unter-
nehmer und ihre Mitarbeiter darin, ihre Aufgaben
besser zu bewadltigen, miteinander zu reden und
ihr Wissen gewinnbringender einzusetzen




