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Verdnderungen im Unternehmen

»Wer lange gliicklich sein
mochte, muss sich oft ver-
dndern” (Konfuzius).

Verdnderungen finden in
denBetriebenstatt: eine Ab-
teilung muss restrukturiert
werden, es gibt einen Wech-
sel an der Unternehmens-
spitze oder die ganze Firma
soll in ein anderes Gebdude
umziehen. Sehr héufig ste-
hen Fiihrungskrifte vor der
Aufgabe, ihre Mitarbeiter
von diese Veranderungen
und Neuerungen in Kennt-
nis zu setzen.

Das wire einfach, wenn
nicht der menschliche Geist
das Bestreben hitte, Verén-
derungen zu meiden -
manchmal sogar zu fiirch-
ten. So wie Pferde in die
brennende Koppel zuriick-
laufen, fiirchten die Men-
schen das Unbekannte oft
mehr als ein bekanntes
Ubel. Wie konnen Sie als
Fithrungskraft das heikle
Thema ,Verdnderung“ an-
sprechen und dabei diese
Ablehnung umgehen?

Die Tragheit iiberwinden Eine
einfache Strategie aus Tri-
nergy-NLP zeigt in fiinf
Schritten, wie Sie trotz aller
Bedenken und Vorbehalte
beilhrenMitarbeitern Moti-
vation flir Verdnderungen
schaffen konnen:

- Das Problem darstellen:
Informieren Sie Thre Mitar-
beiter sachlich tiber die La-
ge, die die Verdnderung er-
forderlich macht. Den Zu-
horern sollte danach klar
sein:Sokannesnichtweiter-
gehen. Das Problem muss
gelost werden. Es muss et-
was geschehen.

-Die Losung anfiihren:
Bringen Sie jetzt noch nicht
die geplante Losung, das
wirevoreiligund ein Fehler.
Bieten Sie zundchst die Lo-
sung, diezumeistschnellbei
der Hand ist, dabei wenig
Verdnderungerfordert,aber
schlimme Konsequenzen
hidtte. Am besten verwen-
den Sie das vermutete
Worst-case-Szenario  der
Mitarbeiter. Sprechen Sie
direkt aus, woriiber in der
Abteilung schon seit einiger
Zeit gemunkelt wurde.

Coach und Autor Roman Braun

- Gegenargument finden:
Doch bei der oben genann-
ten Losung soll es nattirlich
am Ende nicht bleiben. Fin-
den Sie daher Gegenargu-
mente, um die erste Losung
zu verwerfen. Das beruhigt
die Zuhorer, denn diese Lo-
sung  wire  deutlich
schmerzhafter gewesen, als
das, was Sie wirklich anzu-
bieten haben. Damit haben
Sie schlieBlich den Boden
fiir den eigentlichen Lo-
sungsweg bereitet.

—-Der Losungsvorschlag:
Ihre Mitarbeiter wissen: Das
Problem muss gelost wer-
den und es gibt deutlich un-
angenehmereLosungen, als
dievonThnenvorgeschlage-
ne. Da féllt es leichter zuzu-
stimmen.

- Der Zusatznutzen: Zum
Abschluss prédsentieren Sie
noch einen Zusatznutzen,
derdenBetroffenenhilft, die
letzten Hemmungen gegen-
tiber der notwendigen Ver-
dnderung abzulegen. Nut-
zen Sie die Gelegenheit fiir
einen erfreulichen Ab-
schluss und mehr Motivati-
on fiir die bevorstehende
Verdnderung.
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