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Fachbeitrag
ie Wirksamkeit erhöhen

ie finde ich als Sifa mehr Gehör?
iele Fachkräfte für Arbeitssicherheit sind sehr technisch geprägt. Sie sind oft Ingenieure oder 
eister und habe ein umfangreiches sicherheitstechnisches und fachliches Wissen. Es wird 

äufig der Fehler gemacht, dass man davon ausgeht, dass allein das Wissen und das Argument 
en Gesprächspartner überzeugen. Dies ist leider nicht so. 
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issen und Kompetenz ist eine Sache, 
jedoch nützt das beste Wissen 

nichts, wenn es nicht vermittelt werden 
kann oder wenn es nicht an den Mann 
oder die Frau gebracht werden kann und 
so andere nicht überzeugt werden kön-
nen. Deshalb sind es für die Fachkraft für 
Arbeitssicherheit die wichtigsten Fragen, 
wie bringe ich die Dinge an den Mann 
oder an die Frau, wie verschaffe ich mir 
Gehör im Unternehmen nach oben und 
bei Mitarbeitern. Zu diesen Fragen liefert 
der vorliegende Artikel in der Praxis um-
setzbare Antworten. 

 In der Rhetorik gibt es keine Garantie 
auf Erfolg. Deshalb gilt: Der Gesprächs-
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artner kann immer nein sagen. Jeder 
ensch hat die Hoheit für sich und seine 
einung oder seinen Standpunkt.
Die Regel Nummer eins heißt deshalb 

uch: Nichts klappt immer. Wir können 
ei geschickter Vorgehensweise immer 
ur die Wahrscheinlichkeit auf ein „ja“ ei-
es Gesprächspartners erhöhen. Mehr 
icht. Nur wenn die Fachkraft für Arbeits-
icherheit dies wirklich verstanden hat 
nd das Wissen auch umsetzen kann, 
ann ist ihr Einfluss im Unternehmen 
eutlich höher. Deshalb nenne ich diese 
ann auch „Safety Culture Manager“ (ein 
eschützter Begriff). Dieser ist dann in 
er Lage sein Wissen so an den Mann oder 
ie Frau zu bringen, dass er dann im Un-

ernehmen nachhaltige Wirkung erzeu-
en kann.

Es ist auch sehr wichtig, einen weite-
en Aspekt zu verstehen. Diesen macht 
in Zitat von Theodor Fontane deutlich.: 
Der Standpunkt macht es nicht, die Art 
acht es, wie man ihn vertritt.“ Dies be-

eutet: es geht immer nur um Wirkung. 
as ein Mensch sagt oder tut, ist im Grun-

e unerheblich. Einzig und allein die Wir-
ung zählt, die er durch sein Auftreten 
der sein Reden erzielt. Ist diese Wirkung 

m gewünschten Sinne, so hat man alles 
ichtig gemacht, ist diese Wirkung nicht 
ewünscht, dann hat man immer alles 
alsch gemacht. Über die Wirkung ent-
cheidet immer der andere, deshalb gibt 
s auch keine Garantie auf Erfolg. Das, 
as wir sagen, entfaltet seine Wirkung 

rst durch die Art und Weise, wie wir es 
agen.

Die gute Nachricht für alle, die glauben 
hetorik liegt ihnen nicht: Leidenschaft 

chlägt Rhetorik. Das heißt, immer dann, 
enn ein Mensch voller Leidenschaft hin-

er seinen Worten steht, wenn er selbst 
oll überzeugt ist von den Dingen, dann 
at er einen hohen Einfluss auf andere 
enschen. Es gibt eben Fachkräfte für Ar-

eitssicherheit, die einen Job machen und 
s gibt Safety Culture Manager, die bren-
en für ihre Aufgabe. Klar ist, der Letztge-
annte hat weit bessere Chancen auf Ein-
luss und Wirkung im Unternehmen. In 
iesem Zusammenhang ist es für alle 
enschen wichtig, insbesondere für die-

enigen, deren Erfolgsgrundlage Kommu-
ikation heißt, zu reflektieren und sich 
lar zu machen, wie ist das, was von mir 
n Wirkung auf andere Menschen aus-
eht. Daraus können dann geeignete 
chlüsse für die Weiterentwicklung des 
igenen Verhaltens gezogen werden.

ie finde ich nun mehr Gehör nach 
Stefan Bartel

Stefan Bartel Academy

-Mail: s.bartel@stefanbartel.com

www.stefanbartel.com
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Gerade dann, wenn Vorgesetzte sehr 
irektiv, dominant und wenig einbezie-
end sind ist es wichtig, dass die Sifa sich 

n der Beziehung richtig positioniert. Des-
alb drei Tipps, die den Erfolg der Fach-
raft für Arbeitssicherheit nachhaltig stär-
en.

Tipp 1: Es ist wichtig, sich klar zu ma-
hen, dass man einen anderen Menschen 
icht ändern kann, am wenigsten den ei-
enen Vorgesetzten. Was man allerdings 
ndern kann ist sein eigenes Verhalten. 
an kann immer wieder feststellen, dass 

uch ein cholerischer Chef nicht mit allen 
itarbeitern gleich aggressiv umgeht, 

ondern dass es hier auch wichtige Unter-
chiede gibt. Diese sind einerseits auf 
ympathie und Antipathie zurückzufüh-
en und andererseits auch darauf, dass 

itarbeiter mit eben diesem Chef unter-
chiedlich umgehen. Deshalb ist eine ers-
e Empfehlung: schauen Sie sich genau 
iejenigen Kollegen an, mit denen der 
hef nicht derart umgeht, sondern einen 
nderen Ton anschlägt. Was machen die-
e Kollegen im Umgang mit dem Chef an-
ers? Die Antwort auf diese Frage gibt oft 
rste Anhaltspunkte für eine Änderung 
es eigenen Verhaltens dem Chef gegen-
ber. Klar ist: alles muss zum Menschen 
nd seiner Art passen. Es nutzt nichts ein 
erhalten nachzuahmen, das nicht zur ei-
enen Persönlichkeit passt. Menschen, 
ie eine Kopie sind, sind niemals der Ers-

e, sondern immer maximal der Zweite, 
enn eine Kopie ist immer schlechter als 
as Original. Ich gehe noch weiter und sa-
e: dann machen sich diese Menschen lä-
herlich.

Tipp 2: Die nächste Empfehlung ist 
ich klar zu machen, wozu der Chef die 
achkraft für Arbeitssicherheit hat. Kein 
hef stellt eine Fachkraft für Arbeitssi-
herheit ein, damit sie Probleme macht, 
ondern damit sie Probleme löst. Also ist 
s zielführend, dem Chef keine zusätzli-
hen Probleme zu schaffen, sondern ei-
en Beitrag zu leisten, um seine Probleme 
u lösen. Das bedeutet konkret: Man geht 
ie mit einem Problem zum Chef, ohne ei-
en Lösungsvorschlag vorbereitet zu ha-
en. Erfolgreich Menschen sagen nicht 
um Chef, dass etwas nicht funktioniert, 
ondern haben sich angewöhnt immer 
leich einen eigenen Lösungsvorschlag 
nzubringen. So haben schon viele Mitar-
eiter festgestellt, dass sich über kurz 
der lang die Beziehung zum eigenen Vor-
esetzten zum Positiven verändert hat.

Wer mit diesem Kommunikationsprin-
ip nach einer Weile schon sicherer umge-
en kann, kann langsam dazu übergehen, 
einen Chef zu führen. Das klingt womög-
ich ein wenig abgehoben, ist aber sehr 
ealistisch. Was steckt dahinter? Wenn es 
ukünftig ein Problem gibt, dann geht ein 
rfolgreicher und kluger Mitarbeiter mit 
wei Lösungsvorschlägen zu seinem Chef. 
abei aktiviert er das Relativitätsprinzip 
er Psyche bei seinem Chef mit einem ein-

achen Kniff. Der erste Vorschlag, den er 
räsentierst, ist ein Vorschlag der perfek-

en Art, der in der Regel aufwändiger ist 
nd zu Abwehrreaktionen des Chefs füh-
en wird. Wenn das passiert, dann läuft es 
ut. Dann kommt nämlich der zweite Vor-
chlag. Ein Vorschlag, der ein wenig abge-
chwächter ist, der einfacher umzusetzen 
nd weniger aufwändig ist. Dann kann 
egebenenfalls noch die Frage nachge-
choben werden, was er denn zu diesen 
eiden Vorschlägen meint. Egal wie es 

etzt weiter geht, so wurde nun in jedem 
all die Wahrscheinlichkeit erhöht, dass 
er zweite Vorschlag in einem besseren 
icht dasteht.

Tipp 3: Eine dritte Empfehlung geht 
irekt in Richtung Selbstmarketing. Ange-
ommen der Chef gibt der Sifa eine 
chwere, unübersichtliche und im Augen-
lick kaum durchführbare Aufgabe. Nun 
ibt es zwei Möglichkeiten zu reagieren:
■ Möglichkeit 1: „Oh, das ist schwierig, 
ich weiß nicht, ob ich das schaffe und 
die Zeit dazu fehlt sowieso.“ Angenom-
men nach einiger Zeit wird ihm dann 
eine Lösung präsentiert, in welchem 
Licht wird diese Lösung nun wohl ste-
hen? Klar, er wird sie im Licht des Ein-
drucks sehen, der bei ihm während der 
Auftragserteilung entstanden ist.

■ Möglichkeit 2: „Oh, das ist interessant, 
ich gebe mein Bestes und bin selbst ge-
spannt, wohin uns diese Aufgabe füh-
ren wird.“ Nun wird ihm auch nach ei-
niger Zeit eine Lösung präsentiert, in 
welchem Licht wird diese Lösung nun 
stehen? Auch jetzt wird sie im Licht des 
Eindrucks sehen, der bei ihm während 
der Auftragserteilung entstanden ist.

Nun wird klar, bereits die Reaktion bei 
der Aufgabenübernahme legt die Basis für 
die Akzeptanz des Ergebnisses beim Vor-
gesetzten. 

Wenn all diese Gedanken nicht weiter-
helfen, solltest man sich die Frage stellen, 
ob man den richtigen Chef hat und sich 
dann gegebenenfalls den Richtigen su-
chen. Für gute Leute ist der Markt derzeit 
günstig. Also wie auch immer: Jeder muss 
eine Entscheidung treffen. Entweder man 
gibt für den jetzigen Chef sein Bestes oder 
man sucht sich einen Neuen. Bitte Vor-
sicht! Manchmal ist man selbst auch Teil 
des Problems und diesen Teil nimmt man 
überall hin mit.

Wie finde ich nun mehr Gehör bei 
Mitarbeitern?

Eine oft alltägliche Situation: bei ei-
nem Rundgang trifft man einen Mitarbei-
ter an, der sich nicht an eine Regel hält 
oder eigenmächtig Dinge tut, die nicht in 
Ordnung sind. Klar ist, ein Safety Culture 
Manager spricht immer diese Mitarbeiter 
an, er wird nie einfach so weitergehen. 
Dann gibt es typische Antworten von Mit-
arbeitern. Die häufigsten sind dabei oft:
■ „Ich bin schon viele Jahre hier und es 

ist noch nie etwas passiert.“
■ „Das haben wir schon immer so ge-

macht.“
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eitere Informationen: Stefan Bartel hat unter anderem das empfehlenswerte 
uch „Kulturwandel - Wie Führungskräfte mit Arbeitssicherheit Unternehmen 
u Spitzenleistungen führen“ herausgegeben. Außerdem beginnt Ende Febru-
r 2021 eine neue Ausbildung zum Safety Culture Manager, siehe www.stefan
artel.com.
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Fachbeitrag
„Andere Kollegen machen das auch 
so.“

In den meisten Unternehmen sind dies 
typische Antworten. Diese Antworten 
sind für eine glaubwürdige Art der Ge-
sprächsführung sehr gefährlich. Warum 
ist das so? Ganz einfach, es stimmt und ist 
die Wahrheit. Der Mitarbeiter ist schon 
lange im Hause und hat noch nie einen 
Unfall gehabt oder das wurde bisher im-
mer so gemacht oder andere Kollegen ma-
chen das ja auch wirklich so. Nun kommt 
es entscheidend darauf an, wie geht der 
Safety Culture Manager mit diesen Ant-
worten um? Man kann sich gut vorstellen, 
wenn man jetzt diese Antwort negiert 
oder in Frage stellt oder nicht gelten lässt, 
dann fühlt der Gesprächspartner sich 
nicht ernst genommen, nicht respektiert 
oder übergangen. Dann wird Motivation 
zerstört. Dies führt dann bei vielen Mitar-
beitern zu dem Gedanken, „wenn der so 
tut, als ob er mich ernst nimmt, dann tue 
ich ab sofort so, als ob ich arbeite, faires 
Geschäft“. Aber wie geht es besser?

Es gilt das folgende Prinzip im Ge-
spräch, der erfolgreichen Einwandbe-
handlung. Diese besteht immer aus drei 
Teilen:

. Annahme der Aussage des Mitarbei-
ters. Dahinter steckt eine Form der po-
sitiven Aufnahme des Standpunktes. 
Sicherheitsingenieur 02/2021

Einwand

Bin schon lange da und 
es ist noch nie etwas 
passiert.

Das haben wir schon 
immer so gemacht.

Andere machen das 
auch.

Methode un

Methode: G
Gerade wei
fahrung ha
gen ein pos
direkt: Kan
ein Kollege

Methode: V
Das kann ic
deine Kolle
auch gesag
wie einfach
sich dadurc
wir darüber
es für dich,
kannst?

Methode: E
Auf der ein
Auf der and
Schwachsin
und besser
nen wir bes
Wichtig: keinesfalls dagegenreden.
. Ein bis zwei Sätze, die eine Brücke 

schlagen vom Standpunkt des Ge-
sprächspartners zum Standpunkt des 
Safety Culture Manager. Eine Brücke, 
über die der andere dann gehen kann, 
ohne sein Gesicht zu verlieren. Eine 
Brücke braucht immer zwei Funda-
mente, auf jeder Seite eines, dann steht 
sie stabil. Deshalb ernst nehmen des 
Standpunktes des Gesprächspartners.

. Eine weiterführende Frage stellen. Die-
se muss immer kommen, sonst läuft 
man Gefahr, dass das Gespräch sich im 
Kreis dreht oder der Partner auf der an-
deren Seite der Brücke fremdelt und 
will wieder zu seinem ursprünglichen 
Standpunkt zurück gehen.

Also drei Teile, positive Annahme des 
Einwandes, ein oder zwei Brückensätze 
und dann eine Frage stellen, die das Ge-
spräch auf eine andere Ebene und damit 
weiter voranbringt.

Die Tabelle zeigt konkrete Beispiele für 
die drei angesprochenen Einwände der 
Mitarbeiter:

Oft hat man im Gespräch nur wenig 
Zeit nachzudenken und dann fallen ei-
nem solche Formulierungen nicht ein. 
Deshalb ist es wichtig, Folgendes zu tun:

Vorab mögliche Einwände von Ge-
d Formulierungsbeispiel

erade, weil-Technik
l du schon lange da bist und viel Er-
st, ist es wichtig, dass du für die Jun-
itives Vorbild bist. Jetzt frage ich dich 
n es denn dein Interesse sein, dass 
 verunfallt, weil er es dir nachmacht?

erständnis zeigen
h gut verstehen. Genau das haben 
gen aus der anderen Schicht anfangs 
t. Nur als sie dann gesehen haben, 
 der neue Ablauf ist, wie viel Zeit sie 
h sparen, dann waren sie froh, dass 
 gesprochen haben. Wie wichtig ist 

 dass du deine Arbeit vereinfachen 

inerseits und andererseits
en Seite kann ich dich gut verstehen. 
eren Seite sagt Albert Einstein 
n ist jeden Tag das Gleiche zu tun 

e Ergebnisse zu erwarten. Wie kön-
sere Ergebnisse erzielen?
sprächspartnern aufschreiben. Die 
zwei oder drei häufigsten auswählen.

■ Geeignete und zur eigenen Persönlich-
keit passende Antwortformulierung 
finden und aufschreiben. So lange um-
formulieren, bis sie wirklich stimmig 
sind und zum eigenen Sprachschatz 
passen.

■ Auswendig lernen.

Denn nur wenn man die Dinge in sich 
hat, ist man in der Lage, sie in kurzer Zeit 
im Gespräch abzurufen. Von Goethes 
Faust wissen wir: der Weg hinein (ins Ge-
hirn ist dabei gemeint) bestimmt den Weg 
hinaus. Dann macht Gesprächsführung 
Freude und befähigt die Fachkraft für Ar-
beitssicherheit zu mehr Wirksamkeit, 
nach oben und in die Mannschaft hinein. 


