>> Auf Augenhoéhe Feedback geben - auch beim Chef
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Wie Sie unerflllte BedUlrfnisse in nachhaltige Vereinbarungen umwandeln

Jeder von uns hat Bediirfnisse. In
freundschaftlichen Beziehungen
werden diese meist gleichermas-
sen ernst genommen. Wie aber ist
das im Berufsalltag? Haben Ihre
Bediirfnisse tatsdchlich denselben
Stellenwert wie die Ihres Chefs?
Meist kostet es Mut, unerfiillte
Bediirfnisse in der Zusammen-
arbeit mit dem Vorgesetzten an-
zusprechen.

«Ich hab noch nie so viel fir den
Papierkorb gearbeitet wie in diesem
Job» stohnt Robert. Er sitzt gerade
im Pub und trinkt ein Bier mit seinem
besten Freund Urs. «Alle paar Wochen
kriege ich von meinem Chef zwischen
Tir und Angel einen Extra-Auftrag
fir irgendein neues Konzept, das
am besten schon am Vortag fertig
sein soll. Und wenn ich dann die
Powerpoint-Prasentation nach einer
Nacht- und Nebelaktion bei ihm ab-
geliefert habe, hoére ich wochenlang
nichts mehr von ihm. Oft genug
liegt das Konzept dann erst mal auf
Eis, weil andere Projekte wichtiger
geworden sind. Ich hab da keine
Lust mehr drauf.»

Ein Gesprach mit Freunden kann
Klarheit schaffen

Im Gesprach mit seinem Freund findet
Robert heraus, dass ihm die zeitnahe
Rickmeldung seines Chefs und auch
der Austausch mit ihm Uber die Zusam-
menhdnge von Projekten und Aufgaben
fehlen. Und was ihm noch wichtiger ist:
Da es ihn oft zusatzliche Zeit und
Energie kostet, sich in neue Themen
einzuarbeiten, wirde ihm Anerken-
nung gut tun, unabhangig davon, wie
viele der ausgearbeiteten Konzepte
tatsachlich umgesetzt werden.

Obwohl ihm dabei mulmig zumute ist,
entscheidet er sich, das Thema nach
dem Wochenende mit seinem Chef
anzusprechen, um sich Klarheit zu ver-
schaffen.

Am Montag sitzt Robert im Bliro sei-
nes Chefs Peter und schildert ihm,
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Bedirfnisse in die Waagschale legen

wie dessen Verhalten ihn zunehmend
frustriert und verunsichert hat. Er
verknilpft dies mit seinen unerfillten
BedUlrfnissen: «Ich hatte gerne mehr
Austausch, damit ich die Zusammen-
hange besser verstehe. Es wiirde mir
auch helfen, wenn ich mehr Infos da-
riber bekame, was mit meinen Kon-
zepten passiert, nachdem ich sie bei
dir abgeliefert habe.»

Unsere Bediirfnisse und Gefiihle
sind das Wichtigste, was wir fiir
unser Anliegen in die Waagschale
legen konnen

Der letzte Punkt fallt ihm am schwers-
ten, weil er Sorge hat, dass sein An-
liegen wie eine Schwache aussieht:
«Diese Konzepte brauchen ziemlich
viel Zeit und ich mache sie auch gern,
weil ich viel dabei lerne... Aber wenn
ich kein Feedback dariber bekomme,
was dir daran gefallen hat und was
nicht, dann ist das einfach demotivie-
rend. Kannst du das nachvollziehen?»
Robert ist es zunachst wichtig, dass
Peter Uber seine Bedlrfnisse Bescheid
weiss und sie versteht. Erst im nachs-
ten Schritt geht es darum, zu bespre-
chen, wie Austausch, Orientierung und
Anerkennung konkret funktionieren
kénnten.

Ein Gesprach auf Augenhdhe be-
deutet, die Bediirfnisse auf beiden
Seiten ernst zu nehmen

Peter nickt. «Klar kann ich das nach-
vollziehen. Mir wiirde es an deiner Stel-

le genauso gehen. Aber du weisst ja,
dass wegen der ricklaufigen Umsatze
im Moment der Teufel los ist. Bei den
vielen Baustellen gerat das eine oder
andere einfach in Vergessenheit, und
die Ereignisse uberholen sich gegen-
seitig. Das wird sich wahrscheinlich in
nachster Zeit nicht andern. Natlrlich ist
es mir auch wichtig, dich zu unterstut-
zen und zu fordern, gleichzeitig mochte
ich meine Arbeitszeit effektiv nutzen.
Das bitte ich dich zu bericksichtigen.»

Sind die Bediirfnisse aller gehort,
kann nach Losungsstrategien ge-
sucht werden

Die Diskussion darliber, was beiden in
der Zusammenarbeit wichtig ist (Be-
durfnisse), bereitet den Boden, Uber
konkrete Vereinbarungen zu sprechen
(Strategien). Der Chef erklart sich zu
einem wochentlichen, halbstiindigen
Jour fixe-Termin mit Robert bereit, bei
dem es um aktuelle Themen und Feed-
back geht. Zusatzlich bietet er bei
akutem Bedarf an, dass Robert direkt
um einen Gesprachstermin Uber die
elektronische Agenda anfragt.

Peter bittet ihn jedoch darum, solche
Terminanfragen nicht unmittelbar vor
einem anderen Anlass zu stellen. Robert
ist mit diesem Vorschlag einverstanden.
Damit tragen beide gleichermassen
dazu bei, dass Roberts Bedlrfnisse
nach Austausch, Anerkennung und
Orientierung sowie Peters Bedlrfnisse
nach Verstandnis, gegenseitiger Unter-
stlitzung und Effektivitat erflllt werden.

Fazit: Wenn Sie die Zusammenarbeit
mit Ihrem Chef verbessern wollen,
fihren Sie ein Gesprach auf Augen-
héhe: Teilen Sie ihm Ihre BedUrfnisse
mit und fragen Ihren Vorgesetzten,
was ihm in der Zusammenarbeit wich-
tig ist. Wenn Sie beide Versténdnis flr
die gegenseitigen Bedlrfnisse haben,
kdénnen Sie Vereinbarungen treffen,
die zu mehr Zufriedenheit in der
Arbeitsbeziehung beitragen.
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