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Chef-Feedback

So sag ich’s meinem Chef

wain Or. Carnelia Topd
Pradiktion Ne ¥, 2007

AUGSBURG (kkl. Eines der
haufigaten Themen im Execu-
tive Coaching ist: .Mein Chef ist
gin ... {fhillen Sie nach Belie=
ben eink. Wie sag ich thm, dass
er wieder mal dansbhen liegt,
ohne dass er ausrastef? Darl
man das Gberbaupl. seinem
Chef die Meinung sagen? Nein.
Das darf man nicht, das muss

PGS SOgar.

Menschen, die ihrem Chef
nicht die Meinung sagén, be-
kommen schon nach erstaun-
lich kurzer Zeit ein Magenge-
schwilr, Suchtsymptome oder
Beziehungsprobleme. Ande-
rersefts kriegen Menschen,
werden Sie jetzt vielbeicht ein-
wenden, die (hrem Chef die
Meinung sagen, aber derarn
gine vor den Latz’ geknallt!
Stimmit nichy, wie schon eine
Lehrgeschichie aus dem Klos-
ter illusmernt. Ein Minch frag

seinen Abe: _Darf ich wihrend
des Bepens rauchen? Der At
verneint vehement. Sein Mit-
bruder froge den Abe: Manch.-
mel dberkommt mich das Ba-
diarfnis 2u beten, wihrend fch

o528, in der Werkstatt arbeite
oder ravehe — soll ich deshalb
den Wunsch zu boten unter-
driicken™ Der Abr verneint
ebenzo vehemoent. Ergo: Der
gwelte Monch raucht wiih-
rend des Schitairgebers, der
erste nicht. Wie Beethoven
schon sage: Der Ton macht
die Musik. Wie treffen Sie den
richtigen Ton beim Chef-Feed-
baclk?

Mehmen wir an, der Chel har
ginen Endrermin festgelege,
der aus Threr Sichr schlicht imr-
ginnig is. Das isr michr zu
schaffen!™ Das stimme rein fok-

So sagen Sie dem

Chef die Meinung

| Mehmen Sie Thren Mot zu-
sammen: Ohne ‘gehi’s
michi.

®Ersl denken, dann reden:
Vorwurislrate Formilis-
rungen Turechitegon, dann
Feedback geben.

® Oiz besten Technitken da-
fibr: Spiegeln — Motiviage
besidtigen - Akzeplanz der
Irergssen sgnalisieren -
lch-Botschaften - Fragen

tisch. Trotzdem wird Sie dfe-
s Feodhack nichr weiterbrin-
gen. Denn in der Kommanika-
pion kommt die Inhalis- erst
nach der Bexiehungsebene.
Auf der Beziehungsebene sa-
gen Sie dem Chef damit: Du
hast unrecht und ich hab
recht!™ Das wird sich kein Chef
gefallen lassen. Daher: Mit
ﬂﬂn Chef stets vorwurfsfrei re-
o |

Auch gegendber dem Chel
gilt: Wer fragt. der flhrt

Diz besven Mittel dazu sind
Spiegeln, Ich-Botschaft und
Fragen (wer fragr, der fithm).,
rum Beispiel: Jch wersuehe,
warum Sie den Termin so frih
seizen (Splegeln des Chel-Vor-
habens): Bei diesem Termin
warden wir voraussichilich el
nen Personalengpass in der
Endfertisung balommen (Wi
Botschaft). Darl ich Thnen da-
ru einen Budgervorschlag ma-
chen? Oder eine Neuprionsie-
rung unsefer anderen Aufga-
ben? Haben Sie bemerkt?
Dieses Faadback kam ohne das
bése Worr aber' aus - auch da-
hinter versteckt sich ein YVor-
wurl.

An dieser Stelle im Coaching
erlebe ich regelmifly einen
entristeten Aufschrei: Aber
das muss-dar Chef doch sallber
gnhen, dass der Termin viel zu
knapp ist. Wofur bekommi er
sein horrendes Gehalt? Es st
doch nicht meine Aufgabe, es
ihm zu sagen!® Doch - wenn
Sie das Magengeéschwiir vor-
meiden wollen, Fihrung von
unten st Selbstverteidigung
und ein exzellenres Mimel det
Effizienzsteigening.

Ein noch wirksameres Foed-
back st das Berater-Feodback
Es zoret voraus, dass Sie den
Chel nicht mehr als Vorgesetz-
ten, sondern als inremen Kon-
den betrachten (ein beachli-
cher, aber durchaus realist-
scher  Einstellungswandel),
Z.B.:  Mit dem friilhen Termin
wollen Sie sicher die Konkur-
renz. abhiingen fﬁlgﬁeh-:-n auf
die Maotiviage des Chefs). Das
wird ein Riesonknaller m
Markt (Akzepranz des Motivs
signalisieren). Ich will alles
tun, damit wir den Termin
auch  rarsichlich erreichen
(Zusage der uneingeschrink-
ten Unterstitung). Damit wir
dieses guferordertliche Ziel
ertelchen. werden wir auch

Bdd frmge

Sednem Chied die HHFILII'IEI sageh Diag- darf man nlchl nur - das muss
man sogar. Es bodarf alierdings des richtigen Verhandlungsgeschicks.

atferordenthiche Anstrengun-
en unternehman. Ich denke
a an eine zeitweilive: Aufsio-
chung unsercr  Crew inder
Endmontage, eine Repriorisie-
rumg eimger Auftrige und mo-
licherweise ein Sonderbu.
r. Ich denke, das findet Thre

Formvollendeies Feedback
kommit oben” gul an

Unrersttirzune.® Tur @5 narir-
lich nicht = niche wollinhaltlich.

Deghalb beginnr an dieser
Stelle der wichtigere Teil des
Chel-Feedbacks: die Verhind-
lung. Richrig gelesen, auch mit
dem Chef muss man verhan-
deln konnen. Wer dem Chel
nur ine Teinwirgen' méche,
weil-er wieder mal Mist ga-
Baur hae', der wird mit sefnem

Feedback nicht glicklich wer-
den. Wer sein Feedback dage-
gen als Aufiakt fir eine Ver-
handlung berrachiat, wird eme
dberraschende Erkenntniz ma-
chen: Danach stehr man im-
mer besser da als zuvor, Ubsi-
gens auch baim Chefl: Manager
und Mitarbeiter, die threm
Chef formvollender Feedback
goben kinnen, sind bei Chefs
ausgezeichner angeschriehon,
Immer wieder arzahlen mir
Vorgeseizte: Mit dem X kann
man reden! Der mosert nicht
rum, der brinat die: Soche vio-
ran!*
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