Feedback ist ein Geschenk

Das Feedback-Gesprach zahlt zweifelsohne zu den wichtigsten Kommunikations- und Fihrungsmit-
teln. Weder Feedback geben noch Feedback erhalten ist leicht und der offene Umgang mit Gefiihlen
ist nicht jedermanns Sache. Die gute Nachricht: Ein konstruktives Feedback ist ein Motivationsfaktor.

Konflikten vorbeugen

Die Herausforderung lautet: Wie fiihre
ich ein Kritikgesprach, ohne zu verlet-
zen, aber dennoch deutlich und klar?
Denn jeder weiss von der Schulzeit, was
verletzende Kritik fiir Abwehrreaktionen
auslosen kann. Dennoch stehen Fiih-
rungskrdfte unter Zeitdruck und fragen
eher: Wie bringe ich einen Mitarbeiter
am schnellsten dazu, ein Verhalten X zu
verdndern?

Das Marchen vom MOTIVIE-
REN

Frederick Herzberg (1923-2000) - ein
bekannter Motivationstheoretiker - er-
zghlt: In jedem Publikum gibt es den
Manager, der als Mann der Tat dazwi-
schenruft: Geben Sie dem Kerl doch ein-
fach einen Tritt! Und dieser Manager hat
recht: Am sichersten und schnellsten
wird jemand durch einen Tritt in den
Hintern dazu gebracht, etwas zu unter-
nehmen - ich nenne diese Methode KITA
- Kick In The a... = Tritt in den Hintern!

Zuckerbrot oder Peitsche?
Weshalb ist KITA keine Motivation? Wenn
ich meinen Hund trete, dann bewegt er
sich. Und wenn ich will, dass er sich
noch einmal bewegt, muss ich ihn noch-
mals treten. Ebenso kann ich die Batte-
rie eines Menschen laden und wieder und
wieder aufladen - mit Zuckerbrot oder
Peitsche. Resultat? Von Null-Bock-Ein-
stellung iiber freizeitorientierte Schon-
haltung bis zu Racheakten wie Sabotage!
Erst wenn jemand einen eigenen Genera-
tor hat, konnen wir von Motivation spre-
chen. Es bedarf keiner Stimulation von
aussen mehr, er selbst will handeln.

Menschen motivieren ist also ein Mythos.

Die Frage ist nun:

Wie schaffen wir das notige Umfeld,

damit Mitarbeiter sich selbst motivie-

ren konnen?

Zweifelsohne gehort das auch zu einer

gesunden und gelebten Firmenkultur,

denn es reduziert Absenzen und Perso-
nalwechsel. Folgende 4 K bieten ein Fun-
dament fiir das konstruktive Feedback.

e Klare Ziele vereinbaren, fiir die es sich
lohnt, sich einzusetzen, und die noti-
gen Kompetenzen delegieren.

e Ein Klima herstellen, wo sich Men-
schen wohl fiihlen, z.B. auch aus Feh-
lern lernen konnen.

e Kommunikation ist hierzu das Instru-
ment.

Kurz gesagt, zufriedene Menschen leis-

ten mehr: Sie haben ein gutes Selbst-

wertgefiihl, sind gesiinder und identifi-
zieren sich mit dem Unternehmen.

Konstruktives Feedback ist
immer motivierend

Mit dem Feedbackgeben mdchte man
eine Person oder Gruppe darauf aufmerk-
sam machen, wie sein oder ihr Verhal-
ten empfunden wurde, oder z. B. direkt
aufkldaren, welche Verdnderungen im
personlichen Verhalten fiir eine qute Zu-
sammenarbeit hilfreich sind. Die positive
Wirkung geht weit dariiber hinaus, nur
die eigenen Verhaltensweisen zu korri-
gieren. Vielmehr ist es ein wirksames
Mittel, die Zusammenarbeit effektiver
und reibungsloser zu gestalten. Feed-
back ist daher im beruflichen wie auch
im privaten Umfeld sehr hilfreich fiir die
personliche Weiterentwicklung. Einige
Grundregeln helfen dabei:

Mit FILAK zum kurzen konstruktiven Feedbackgesprach
Verhalten darf infrage gestellt werden — der Mensch NIE!

Fakten beschreiben: Tatsachen statt Emotionen

Ich-Botschaft: DU-Botschaften stossen auf Widerstand

Losungen: Ziele vereinbaren, statt vorgeben

Abschluss: was mochten Sie horen?
Kontrollieren: beim richtig tun ertappen!

Wozu braucht es mehr MUT?

a) mit der betroffenen Person zu sprechen oder

b) tiber die betroffene Person mit anderen zu sprechen?

Goldregel: Wir sprechen miteinander statt Gbereinander!
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e Vor dem Feedback sollte die Kommuni-
kationsbereitschaft sichergestellt wer-
den. Z.B.: Mir ist heute Morgen etwas
aufgefallen, das ich mit Ihnen kurz
besprechen will. Wir brauchen etwa 10
Minuten. Wann passt es Thnen am bes-
ten?

e Die Formulierung des Sachverhalts
soll klar und iiberpriifbar sein. Dabei
sollten die Bediirfnisse aller Beteilig-
ten beriicksichtigt und nur Verhaltens-
weisen angesprochen werden, die der
Empfanger auch selbst dndern kann.

e Ein Feedback soll immer zeitnah erfol-
gen und nicht Wochen spater. Auch aus
dem Grund, dass sich der Empfanger an
die Situation noch erinnern kann. So-
fortige Riickmeldungen wirken positiv.

e Am Ende des Gesprachs sollen sich bei-
de gut fithlen. Deshalb kann ein wert-
schdtzendes Wort hier angebracht sein.
Fangen Sie nie mit einem Kompliment
an - behalten Sie es fiir den Schluss!
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