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The »Commitometer« is a tool especially designed for making decisions
in teams. It can also be used to explore attitudes toward a certain topic
or to weigh alternative options. The core instrument is a scale 0-10, on
which the team members score.

Usually, the outcome of the scoring either encourages the team to
continue into a certain direction. Or it gives room for negotiating the
conditions of a good solution. Or — also possible — it makes visible that
there is no chance to find common ground concerning a certain topic.
By distinguishing facts and feelings resp. personal evaluations, the
commitometer helps teams to avoid the traps of emotionalized debates
or exit them as soon as possible.

The essay describes the tool and discusses the different ways in
which it can be used.

Das Commito-
meter - Ein Tool
zur Entscheidungs-
findung in Teams

Das Commitometer ist ein neues Tool, das bei der Entscheidungs-
findung in komplexen Situationen sehr gute Dienste leistet. Es hilft
dabei, die Standpunkte der beteiligten Personen differenziert zu
erfassen. Gleichzeitig macht es die Entscheidung zwischen Ja und
Nein sehr deutlich.

Im Folgenden berichten wir zuerst darlber, was uns zur Ent-
wicklung des Commitometers veranlasst hat (1). Dann beschreiben
wir, wie das Instrument aufgebaut ist und wie es angewendet wird
(2). In einem dritten Schritt beschéftigen wir uns mit Fragen, die
zur Anwendung des Commitometers haufig gestellt werden (3).
Viertens berichten wir Gber die verschiedenen Einsatzmoglichkeiten,
die wir bisher erfolgreich erprobt haben (4). AbschlieRend fragen
wir, was das Commitometer insgesamt leistet (5).

1. Der Entstehungskontext

Entstanden in das Commitometer in der Praxis unseres eigenen
Unternehmens. C/O/N/E/C/T/A ist ein Beratungs- und Trainings-
Unternehmen, das heute 12 Partnern zu gleichen Teilen gehort.
Wichtige strategische Entscheidungen werden von allen gemein-
sam getroffen. Das Unternehmen war 1976, in der Blutezeit der
Gruppendynamik, gegriindet worden, und so war es von Anfang an
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Tradition, Entscheidungen im Konsens zu féllen.
Jeder einzelne Partner hatte somit ein Veto-Recht,
mit dem er Entscheidungen notfalls blockieren
konnte. Was in den ersten Jahren relativ leicht
war, lie sich im Laufe der Zeit immer schwieriger
durchhalten. Mit jedem neuen Partner, der hinzu
kam (C/O/N/E/C/T/A wuchs seit 1976 von vier
auf zwolf Partner an), wurden die Diskussionen
und Entscheidungsfindungen langwieriger und
muihsamer. SchlieBlich mussen sehr komplexe
Sachverhalte und Positionen auf relativ simple JA/
NEIN- Stellungnahmen reduziert werden. Dabei
erhéhte jeder neue Partner die Komplexitat um
ein Vielfaches.

2002 hatten wir — die Autoren dieses Artikels —
fiir ein Jahr die Aufgabe tibernommen, das Unter-
nehmen operativ zu fiihren. Teil dieser Aufgabe ist
es, Entscheidungsprozesse unter den Eigentiimern
zu moderieren. Gerade das stellte uns aber vor ein
schwieriges Problem. Wir fragten uns: Wie kdnnen
wir es schaffen, der Vielfalt der Sichtweisen in
der Gruppe gerecht zu werden und gleichzeitig
Entscheidungsprozesse auch zeitgerecht zu einem
sinnvollen Abschluss zu bringen?

Um diesen beiden Zwecken gerecht werden
zu koénnen, haben wir das Commitometer ent-
wickelt.!

2. Das Instrument

Das Commitometer stellt fest, wie stark das
Commitment von Gruppenmitgliedern zu einer
bestimmten Frage ist. Um dies zu erheben, for-
muliert der Moderator / die Moderatorin zunachst
die Fragestellung, bezliglich der das Commitment
erhoben werden soll. Eine solche Frage kdnnte
lauten:

N
o
|
|

Wie stehen die Anwesen-
den zu dem Vorschlag, im
Unternehmen Key Account
Management einzufiih-
ren?

Um die Antworten erheben
und visualisieren zu koénnen,
fertigt der Moderator / die Mo-
deratorin folgende Zeichnung
an: eine vertikale, zehnteilige
Skala, deren unterster sicht-
barer Wert 0, deren oberster
10 ist.2 0o ——

N w B (6] () ~N (0] ]
|
|
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Wichtig ist es nun, festzuhalten, was 10 bedeutet,
und was 0 bedeutet. Im Normalfall bietet es sich
an, zu notieren:

10 = ich stimme voll zu
0 = »das Gegenteil davon«

Die Formulierung »das Gegenteil davon« tiberldsst
es den einzelnen Teilnehmerlnnen, was fiir Sie das
Gegenteil ist. Auf die Frage, wie mit TeilnehmerIn-
nen umgehen, fir die dies zu unklar ist, gehen wir
weiter unten noch ein (siehe unter 3.).

Um das Commitometer einsatzbereit zu ma-
chen, fehlt nun nur noch ein Schritt: die Trennlinie
zwischen JA und NEIN. Unsere Erfahrung zeigt,
dass diese Trennlinie bei 5,5 liegt: Wer 5 tippt, ist
noch unentschieden, hat die Grenze zum Ja noch
nicht Gberschritten. Wer 6 sagt, sagt bereits deut-
lich Ja, wenn auch noch mit wenig Nachdruck.

So sieht also das einsatzbereite Commito-
meter aus:

Wie stehen die Anwesenden zu dem Vorschlag, im
Unternehmen Key Account Management einzuftihren?
10 ——
9 R S
8 R S—
7 R S—
<
- 5
z >
wog
z
3 R S—
2 R S—
1 —_—
10 = ich stimme voll zu
o 0 = »das Gegenteil davon«

Durch die klare Markierung der Ja/ Nein- Grenze
wird einerseits sichtbar, wie unterschiedlich weit
noch der Weg zur Zustimmung fur die einzelnen
Beteiligten ist. Anderseits wird aber auch ein
Verhandlungsspielraum eroffnet, um diejenigen,
die sich noch unter der Grenze der Zustimmung
befinden, vielleicht zur Uberschreitung dieser
Grenze zu bewegen. Gleichzeitig kdnnen auch
die noch zégernden Anwesenden deutlich sagen,
unter welchen Umstédnden sie selbst bereit wéren,
diese Zustimmung zu geben.
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Das Voting erfolgt in drei Schritten:

1. Jede Teilnehmerin notiert ihren eigenen
Wert auf einem Blatt Papier. Dieser Schritt
ermoglicht es den einzelnen, sich Gber ihre
eigene Position klar zu werden, bevor sie die
Positionen der anderen erfahren.

2. Reihum nennen die Gruppenmitglieder ihre
Werte. Wichtig ist es in dieser Phase, noch
keine Kommentare zuzulassen, damit die Be-
wertungen der anderen Teilnehmer so wenig
wie moglich beeinflusst werden.

3. Die Bitte um Kommentare. Jede/r erldutert,
warum er/sie so gestimmt hat.

Hier zeigen sich nun die Mdoglichkeiten des Ins-
truments: Es gibt — wenn man die halben Werte
mitrechnet — 11 Moglichkeiten Nein zu sagen
und 9 Moglichkeiten Ja zu sagen. Nicht alle, die
Ja sagen, tun es aus denselben Griinden und mit
derselben Begeisterung. Nicht alle, die Nein sagen,
tun es aus denselben Griinden und mit derselben
Ablehnung. Das Commitometer macht diese Un-
terschiede sichtbar und besprechbar.

Und es ist bei der Losungsarbeit behilflich.
Was das bedeutet, mdchten wir an folgendem
Beispiel sichtbar machen. Angenommen das
Commitometer zeigt zu einer x-beliebigen Frage
folgendes Ergebnis:

1] — —
o X
877
7 X
<

S 6 XX
z > X
54 x
377
2 |- x
177
077

Das Nein der Person bei 5 ist ein sehr »weiches«
Nein. Vermutlich will diese Person noch eine oder
zwei »kleine« Fragen geklart wissen will, um
mitgehen zu kdnnen. Der Person bei 4 ist dem-
gegenlber schon wesentlich mehr unklar. Noch
mehr gilt das fiir die Person bei 2.

Die Frage, die wir an diese Personen stellen,
lautet:

»Was brauchen Sie, um auf 6 kommen zu
kdnnen? Was musste fiir Sie geklart sein?«

Die Erfahrung zeigt, dass diese Fragen den
weiteren Bearbeitungsprozess I6sungsorientiert
beeinflussen. Denn die Antworten fiihren oft direkt
in eine Verhandlung und damit in die Umsetzungs-
planung der gestellten Entscheidungsfrage.

Noch eine Bemerkung zu den »Ja«. Man kann
sagen: Wer fir 6 votiert, geht zwar mit, wird die
Frage aber nicht selbst mit Energie vorantreiben.
Genau das tun Personen, die mit 9 oder 10 vo-
tieren. Lauter sechsen bei der Abstimmung sind
daher im Normalfall kein zufrieden stellendes
Ergebnis, weil das Vorantreiben der operativen
Umsetzung der Entscheidung nicht gesichert ist:
Der »Mover« fehlt.

3. Oft gestellte Fragen zum
Einsatz des Commitometers

a. Warum macht es Sinn, das Commitometer
senkrecht zu zeichnen?

Natdrlich lieBe sich das Commitometer auch
als waagrechte Gerade darstellen, auf der — als
»Einschatzungskontinuum« — die persénlichen
Wertungen der Beteiligten eingetragen werden
und die von einer Trennlinie als Ja/Nein-Grenze
durchbrochen wird. Wir verwenden die Form der
zweidimensionalen, einfachen Matrix, weil so der
»Entscheidungsraum« besser und plastischer zum
Ausdruck kommt. Das macht denn Anwendern
unserer Einschdtzung nach auch das Gemeinsa-
me ihrer Entscheidung, bzw. die wechselseitige
Abhédngigkeit voneinander transparenter. Zudem
sind auf diese Weise auch Verschiebungen der
individuellen Einschdtzungen leichter sichtbar zu
machen und das Instrument bleibt praktikabler
und Ubersichtlicher.

b. Warum ist die Ja/Nein-Grenze bei 5,5 und
nicht in der Mitte bei 5?

Das Commitometer misst die Entschlossenheit
fur eine Sache. 5 markiert aus unserer Sicht die
Unentschlossenheit per se. Wer 5 sagt, sagt un-
seres Erachtens noch nicht Ja. Dieses »Nicht-Ja«
heift fir uns, pragmatisch gesehen, Noch-Nein.
Diese Vorgangsweise bewahrt sich in komplexen
Teamsituationen bestens.

Dariiber hinaus haben wir auch wiederholt
folgendes getestet: Wir haben die Ja/Nein-Grenze
erst nach Einholen der Voten eingezeichnet. Inte-
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ressanter Weise tauchte das Votum 5,5 nur sehr
selten auf (unter 3 von Hundert).

c. Wasist, wenn ein/e Teilnehmer/in die Formu-
lierung »10 bedeutet »ich stimme voll zu< und
0 ist das Gegenteil davon« nicht versteht?

Wir formulieren deshalb so offen, weil keine
Einigkeit dartiber hergestellt werden muss, was
abgelehnt wird. Lésungsorientiertes Arbeiten
bemiiht sich um das gemeinsame JA, nicht aber
um ein gemeinsames NEIN. Denn wenn ein Team
nicht ein gemeinsames JA zu einer Frage findet,
bleibt es automatisch beim Nein, ohne das zusatz-
lich etwas unternommen werden musste. (Es sei
denn, dieses NEIN soll nach auBen transportiert
werden. In diesem Fall muss innerhalb des Teams
ein JA zum gemeinsamen NEIN gefunden werden.
Aber das ist ein Spezialfall.)

Manche Personen brauchen nun genauere
Orientierung, was 0 und was 5 bedeutet. Wir
sagen dann: Nehmen Sie an, O ist die absolute Ab-
lehnung und 5 ist der neutrale Punkt der Gleich-
Gultigkeit. Dies ist in vielen Fallen hilfreich.

d. Was ist bei der Formulierung der Fragen zu
beachten?

Eine klare und einfache Fragestellung ist Voraus-
setzung fir die Anwendung des Commitometers.
Wie unter 4. weiter unten ausgefiihrt, lasst sich
das Instrument nicht nur fiir Entscheidungssituati-
onen, sondern auch fur Stimmungsanalysen, Ener-
giepegelmessungen und Alternativenbewertun-
gen einsetzen. Soll es aber auf seinem wichtigsten
Einsatzgebiet — eben der Entscheidungsfindung
—zum Tragen kommen, so muss schon durch die
Fragestellung klar sein, zu welcher Frage man sich
denn nun positionieren soll.

Bei der Frage handelt es sich im Normalfall
um eine Entscheidungsfrage, also eine Frage, auf
die man mit JA oder NEIN antworten kann. Die
Entscheidungsfrage kann eine sehr direkte sein —
zum Beispiel: »Soll in Zukunft das Geschaftsfeld
XY von uns bearbeitet werden?«. Es kann sich
aber auch um eine »konditionierte « Fragestellung
handeln, also beispielsweise: »Soll in Zukunft das
Geschéftsfeld XY bearbeitet werden — unter der
Voraussetzung, dass dadurch keine Uberschrei-
tung des Jahresbudgets um mehr als 5 Prozent
erfolgt?«. Wenn die einschrdnkende Bedingung
ebenso klar formuliert wurde wie die eigentliche
Entscheidungsfrage, spricht nichts gegen diese
zweite Formulierungsform.
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Um Missverstdndnissen vorzubeugen, emp-
fiehlt es sich, die Frage schriftlich zu formulie-
ren.

e. Darf man die Skala nach unten oder oben
offnen?

Wie beschrieben, arbeiten wir in der Regel mit
einer Skala von 0 bis 10. Sie entspricht dem all-
gemeinen Wertegefiihl im Dezimalsystem. Wir
lassen jedoch auch Werte im Minusbereich bzw.
Uberschreitungen der Skala nach oben zu, wenn
eine Person dadurch ihre besondere Positionie-
rung zum Ausdruck bringen mochte.

So wie wir im Alltagssprachgebrauch zuwei-
len von »150-prozentigem Einsatz« sprechen, so
erlaubt eine solche Uber- oder Unterschreitung
der Skalierung auch hier den Ausdruck besonders
intensiver Ablehnung bzw. Zustimmung. Bei -5
zum Beispiel betont die Person, dass es fr sie der
Weg zur Zustimmung sehr weit, vielleicht sogar
unmoglich ist. Gleichzeitig betont eine Person mit
z.B. +12, wie wichtig ihr ein JA zu der gestellten
Frage ist.

f.  Wie notiert man die Voten der Teilnehmerln-
nen im Commitometer?

Im Normalfall markieren wir die Voten durch ein
x. Manchmal macht es auch Sinn, die Initialen der
Teilnehmerlnnen zu verwenden. Unserer Erfah-
rung nach ist das vor allem in Team-Situationen
hilfreich, wo sich die Teilnehmerlnnen noch nicht
sehr gut kennen.

g. Falls alle Teilnehmer zwischen 6 und 10 voten,
handelt es sich dann um einen Konsens?

Ja und Nein. Ja, weil alle Teilnehmerlnnen die
Frage mit Ja beantwortet haben. Nein, weil
nicht alle Teilnehmerlnnen ihrem JA denselben
energetischen Nachdruck verliehen haben. Der
Unterschied im energetischen Nachdruck bleibt
nicht nur erhalten, er wird jetzt richtig sichtbar.
In manchen Féllen handelt es sich beim Ergebnis
sogar um einen handfesten Kompromiss. Dann
namlich, wenn eine Teilnehmerin etwa sagt: »Ich
gehe auf 6, wenn ihr dafir ...«. Dann ist der
vermeintliche Konsens ein Verhandlungsergebnis,
bei dem Geben und Nehmen genau abgewogen
worden sind.

h. Welcher Widerstand gegen das Instrument ist
moglich, und wie geht man damit um?
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Widerstand kann nach unserer Einschatzung vor
allem durch drei Dinge genéhrt werden:

Erstens: Die Frage ist unklar. Es handelt sich
entweder nicht um eine Entscheidungsfrage oder
die Frage ist zu kompliziert. Die Teilnehmerinnen
reagieren darauf oft mit einer Ablehnung des Instru-
ments, v.a. wenn es ihnen noch nicht vertraut ist.

Zweitens: Die Bedeutung der Skalenpunkte
ist unzureichend geklart. Darliber haben wir oben
schon geschrieben.

Drittens: Das Instrument wird zu friih einge-
setzt. Das ist oft dann der Fall, wenn die Anwe-
senden noch nicht ausreichend dartiber informiert
sind, welche Implikationen die Entscheidung hat.
In diesem Fall muss die Informationsbasis noch
verbessert werden.

Bevor das Commitometer »ausgepackt« wird,
achten wir daher genau darauf, ob die Beteiligten
schon bereit scheinen, sich darauf einzulassen.
Falls dies noch nicht ganz klar ist, erheben wir
moglicherweise ein Stimmungsbild statt einem
Entscheidungsbild (siehe dazu unter 4.).

i. Wer kann das Commitometer einsetzen?

Prinzipiell ist das Tool fiir Team-Moderatoren und
Flhrungskréfte gleichermaBen geeignet. Wir ha-
ben die Erfahrung gemacht, dass es, zunéchst von
uns als externen Beratern eingefiihrt, in die interne
Praxis von Projektteams etwa tibernommen wur-
de, um Entscheidungsprozesse abzukiirzen.

In hoch konfliktdren Situationen sollten inter-
ne Fuhrungskréafte oder Moderatoren das Tool nur
einsetzen, wenn sie selbst nicht Teil oder Partei
des Konfliktes sind. Es kénnte sonst ndmlich sehr
leicht sein, dass sich der Widerstand statt gegen
die Person gegen das Instrument richtet. Wenn
das Instrument solcherart einmal »beschadigt« ist,
kann es nicht mehr leicht »repariert« werden.

4. Einsatzmoglichkeiten
a) Entscheidungsfindung

Der Hauptnutzen des Commitometers liegtin der
Entscheidungsfindung. Es erleichtert Entschei-
dungssituationen in Teams, weil es sie transparent
macht. Ein wirkliches »Commitment« ist eben
nicht nur ein gemeinsames formales JA. Uber
dieses JA hinaus geht es ja insbesondere auch um
ein emotionales Zustimmen, um ein Mittragen.
Und gleichzeitig auch um die Selbstverpflichtung,
bei der Umsetzung der entschiedenen Inhalte

mitzutun. Diese Selbstverpflichtung hat deshalb
kolossale Bedeutung, weil sie allein daftir sorgen
kann, dass das Entschiedene auch tatsichlich
umgesetzt wird.

Dabei kdnnen bei Einsatz des Commitometers
durchaus auch explizite Vorbehalte benannt wer-
den (z.B. »Ich bin aus diesen und jenen Griinden
nicht Uberzeugt, gehe aber auf 6, wenn ...«). Die
|6sungsorientierte Zugangsweise des Commito-
meters ermdglicht es jedoch, »Verlierer« zu ver-
meiden. Es wird gefragt, was ein Abstimmungs-
partner braucht, damit er guten Gefiihls mitgehen
kann. Und die von ihm genannten Bedingungen
kénnen dann verhandelt werden.

Schlussendlich erkennen die am Entschei-
dungsprozess Beteiligten mit Hilfe des Commi-
tometers, dass es bei Entscheidungsprozessen
keine »Nicht-Entscheidung« gibt. Man kann sich
eben nur entscheiden, sich nicht zu entscheiden.
Aber gerade diese Nicht-Entscheidung kann eine
Entscheidung von besonderer Tragweite sein. Mit
Hilfe des Instruments wird dieses »unauflosbare
Dilemmac« besonders deutlich und gleichzeitig
aber auch handhabbar.

b) Stimmungsanalyse und Stimmungsbild

Mit Stimmungsanalysen kdnnen Hintergrundfragen
in Diskussionen geklart werden. Dies ist in der Vor-
bereitung einer Entscheidung hilfreich, oder auch in
Situationen, in denen am Ende eine Entscheidung
»droht«, dies aber noch keinesfalls sicher ist.

Die Fragen zum Stimmungsbild sollten in einer
moglichst allgemeinen Art gestellt werden, also
ohne allzu einschrdnkende Rahmenbedingun-
gen. Steht zum Beispiel die generelle Frage eines
gemeinsamen Umzugs im Raum, so kdénnte eine
hilfreiche Formulierung lauten: » Inwieweit kénnen
Sie sich einen Umzug Uberhaupt vorstellen?« (10
= hervorragend, 0 = das Gegenteil davon). Auf
diese Weise kann es gelingen, gewisse Themen
entweder friihzeitig wieder fallen zu lassen (so-
fern dies moglich ist), oder aber gewisse Vorbe-
dingungen zu hinterfragen, unter welchen sich
die grundsétzliche Stimmung und Einschatzung
dndern koénnte. Auf Grund dieser Zusatzinforma-
tionen kann dann die nachste Stimmungsabfrage
konkretisiert und die Entscheidungsvorbereitung
parallel dazu weiterbetrieben werden.

c) Energiepegel-Messungen

Beim Commitometer besteht fir alle beteiligten
Personen die Moglichkeit einer differenzierten
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Form der Zustimmung, da ja auch im Falle eines
JA der Grad der Zustimmung zwischen 6 und 10
variieren kann. Auf diese Weise kann auch der
Energiepegel der Beteiligten auf diese Weise abge-
schatzt werden. Hierbei bezieht sich »Energie« auf
das AusmaB der »Kraft«, die voraussichtlich zur
Umsetzung einer konkreten Entscheidung oder
eines konkreten Vorhabens von den Anwesenden
erwartet werden kann.

Besonders bewahrt hat sich diese Einsatzmég-
lichkeit beim Aufsetzen von Projekten. Sowohl auf
Seiten der Projektauftraggeber als auch des Pro-
jektteams kann so oft schon zu einem sehr frithen
Zeitpunkt abgeschatzt werden, in welchem Ausmaf
das Projekt wohl von den Betei-
ligten »getragen« werden wird.
Ein realistischer Blick auf diesen
Energiepegel kann helfen, noch-
mals jene Rahmenbedingungen
neu zu definieren, unter denen
das Vorhaben gegebenenfalls
auch emotional abgesichert ist.
So ergibt sich die Moglichkeit

10 —1—

JA

Option A

XX

X

3.) Jede Option wird von den Anwesenden se-
parat bewertet.

4.) Durch das Vergleichen der verschiedenen
Bewertungen wird deutlich, welche Optionen
es sich weiter zu verfolgen lohnt und welche
nicht. Im Normalfall werden eine bis zwei Op-
tionen als relevant hervorstechen, die anderen
wegfallen.

Die folgende Abbildung zeigt die Bewertungser-
gebnisse von drei Entscheidungsalternativen (es
ging im Leitungsteam eines Chemie-Unterneh-
mens um eine neue Organisationsstruktur fir den
Fertigungsbereich):

Option B Option C
10 —— 10 ——

— XX

JA

X
JA

einer realistischeren Erfolgsein-
schatzung des Projektes. Natiir-
lich kann dies im Extremfall auch
zu einer Aufgabe der Projektidee
fuhren. Dies dirfte aber immer
noch besser sein als ein unheil-
volles Scheitern des Vorhabens 1 ==
nach Investitionen von Geld, Zeit 0
und Muhe.

NEIN
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\
\

\
\
NEIN
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\
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\
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d) Alternativenbewertung

Eine Entscheidung innerhalb einer Gruppe zu
treffen ist oft auch deshalb schwierig, weil den Be-
teiligten die unterschiedlichsten Alternativen und
Optionen moglich erscheinen —und dies bisweilen
ohne deren explizite, 6ffentliche Nennung.

Mit Hilfe des Commitometers kénnen die
verschiedenen Alternativen, die im Raum stehen,
sehr gut bewertet werden. Hier sind die Schritte
der Alternativenbewertung:

1.) Zundchst werden die einzelnen Alternativen
herausgearbeitet. Welche Optionen beste-
hen?

2.) Pro Option wird eine 10er-Skala erstellt. Die
Fragestellung ist fiir alle Optionen gleich. Sie
kénnte zum Beispiel lauten: »Wie gut ge-
fallt mir die vorliegende Option zur Lésung
unseres Anliegens? (10 = optimal; 0 = das
Gegenteil davon)

Im vorliegenden Fall wurde mit Option C wei-
ter gearbeitet, weil hier sichtlich am wenigsten
Diskussionsbedarf erforderlich war. Und weil
die Aussicht auf eine gemeinsame Ldsung am
attraktivsten war.

Durch Einsatz des Commitometers kénnen
Entscheidungsfindungen haufig deutlich verkirzt
werden. Gleichzeitig ersparen sich die Beteiligten
oft die zwecklose Verfolgung einer Alternative,
welche in der gegebenen Situation keine Chance
auf ausreichende Zustimmung hat.

5. Was leistet das
Commitometer?

a) Es schafft Transparenz und Gemeinsamkeit.
Konsens kann nur dann zu Stande kommen, wenn

die unterschiedlichen Gedanken, Interessen und
Logiken transparent werden und wahrgenommen
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werden kdnnen. Das Commitometer hilft, die
unterschiedlichen Logiken zu thematisieren. Es
erleichtert hdufig auch eine schrittweise Annéa-
herung an die Standpunkte anderer.

Zugleich entdramatisiert und entmoralisiert
es auch ein Stiick weit den Konsens-Begriff.
Denn es macht deutlich, dass das gemeinsame
JA Unterschiede in der emotionalen Gewichtung
und Bedeutung enthalten kann und hédufig auch
enthalt.

b) Es ermdglicht Beteiligung.

Eine wesentliche Herausforderung von Gruppen-
entscheidungen besteht in folgendem Umstand:
Das subjektive Geflihl, an der Entscheidungsfin-
dung beteiligt gewesen zu sein ist mitentschei-
dend fur den tatsdchlichen Grad der inneren
Zustimmung. Aus vollem Herzen kann ich zumeist
nur dann JA sagen, wenn ich an der Entscheidung
selbst mitgearbeitet habe. Gleichzeitig wird dieses
Gefuihl der Beteiligung an sehr unterschiedlichen
Beobachtungskriterien festgemacht: Bin ich in aus-
reichendem MaBe zu Wort gekommen? Wurden
meine Einwédnde genligend respektiert? Habe ich
den Entscheidungsprozess verstanden?

Das Commitometer bietet hier fir alle Betei-
ligten einen guten Ansatzpunkt, die individuellen
Beteiligungsanspriiche zu realisieren, ohne sich
»mit Gewalt« in den Entscheidungsfindungspro-
zess als solchen hineindrangen oder sich beson-
ders in Szene setzen zu missen.

c) Es verbindet Sachlichkeit und Emotionalitit.

Wie kann man in einer Gruppensituation seine
Gefilihle zum Ausdruck bringen, ohne dass diese
die Beziehungen zu den anderen Personen negativ
beeinflussen? Wie kann man »sachlich« bleiben
und gleichzeitig seine Geflihle ebenfalls als ganz
entscheidende »Sache« ernst nehmen? Diese
Sorgen flihren oft dazu, dass die Gefiihle in den
Hintergrund gedrédngt werden und dann mehr
oder weniger unkontrolliert aufbrechen.

Die Kunst der Kommunikation besteht nun
darin, beide Ebenen anzusprechen, sowohl die
Inhaltsebene, als auch die Geflihlsebene. Das
Commitometer erleichtert nach unserer Beobach-
tung genau diese Trennung. Es fordert einerseits
eine klare Positionierung zu einer »Sache«. An-
derseits aber ldsst die subjektive Skalierung jeder
Person den Raum, um die Geflihle und ihre Werte
zu thematisieren, welche zu einer bestimmten
Einschatzung gefiihrt haben.
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d) Es eréffnet Verhandlungen.

Hier liegt unserer Einschatzung und Erfahrung
nach einer der Hauptverdienste des Commito-
meters als Entscheidungsinstrument. Ein »stures«
Nein wird nahezu unméglich. Der Raum, inner-
halb dessen es doch noch zu einer Ubereinkunft
kommen kénnte, wird abgegrenzt. Damit ist auch
der Rahmen gegeben, innerhalb dessen es in
der Folge zu den notwendigen und in der Regel
auch zumindest teilweise entemotionalisierten
Verhandlungen (iber die beste Losung kommen
kann. Hintergrund dieser Verhandlungen ist die
Frage: Was benétigt wer, um (mit mindestens 6)
zustimmen zu kénnen?

In diesen Prozessen fordert das Instrument
auch die Haltung einer gewaltfreien Kommuni-
kation, indem es die Prazisierung und Veroffent-
lichung wechselseitiger Angebote und Wiinsche
einfordert und wenig Raum fir plakative Vorwiirfe
lasst.

e) Es fokussiert Energie.

Entscheidungsprozesse haben flur uns zwei Di-
mensionen: das Vorbereiten und Treffen der Ent-
scheidung auf der einen Seite, und das Umsetzen
und Implementieren der Entscheidung auf der an-
deren Seite. Beide Teile gehoren fiir uns untrenn-
bar zusammen, wenn man den Energieaufwand
betrachtet, der fiir die Entscheidung notwendig
ist. Auf den ersten Blick kann eine Entscheidung
sehr einfach scheinen, wenn man nur den ersten
Aspekt (Fallen der Entscheidung) betrachtet. Eine
Anweisung zum Beispiel bendtigt in diesem Sinn
relativ wenig Aufwand. Viele Anweisungen — ge-
rade bei komplexeren Sachverhalten — versanden
jedoch, weil die Betroffenen nicht hinreichend ins
Boot geholt worden sind und deshalb Widerstand
zeigen.

Das Commitometer hilft dabei, den Energie-
aufwand der Entscheidungsfindung und -umset-
zung zu minimieren, indem es ihn fokussiert. Es
reduziert den Zeit- und Energieaufwand fiir das
Zustandebringen einer tragfdhigen Losung auf das
wirklich notwendige MaRB. Indem es Sachebene
und emotionale Ebene verbinden hilft, werden
Entscheidungsfindung und Umsetzung eng mitei-
nander verknlpft. Genau das hilft auch am besten
dabei, die Energie des Systems effektiv und effizi-
ent zu nutzen: beim Finden eines gemeinsamen
Commitments.
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