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Themen » Mitarbeiterfihrung

Wer mehr erwartet, bekommt mehr
Leistung fordern - oft vernachlassigt

Welche Fihrungskraft wiinscht sich nicht, dass Mitarbeiter mehr leisten? Jeder mochte das. Irgendwie ist das Denken
damit aber schon in einer unausweichlichen Sackgasse gelandet. Denn, wenn es im Weiteren darum geht dieses
,Mehr* an Leistung von den Mitarbeitern auch einzufordern, werden zahireiche Griinde aufgezahlt, warum dies eben
nicht so einfach maoglich sei. Sind die Beweggrinde auch noch so plausibel, am Ende scheint es oft, als hatte
Leistung irgendwie den Anschein des Unsozialen.

Leistung einzufordern und ein mehr an Leistung zu erbringen, bedeutet, genau betrachtet, fir alle Beteiligten den
Status quo zu verlassen. Dieser Status ist mancherorts aber dermafen langjahrig gefestigt, dass massive
Veranderungen die Folge waren. Diese werden in vielen Kanzleien eher argwohnisch beaugt, als freudig begrift, weil
es auch bisweilen komfortable Zonen zu verlassen heif3t. Eingespielte Arbeitsablaufe und bewahrte Routinen bieten
Sicherheiten, die nur ungern aufgegeben werden.

Die Leistung steigern

Auf hohere Arbeitsleistungen zu drangen, mag manchem Kanzleiinhaber oder Teamleiter als allzu riskant erscheinen.
In gewisser Weise wird mit dieser Forderung ja auch die bisher erbrachte Arbeitsleistung der Mitarbeiter als
unzureichend oder zumindest noch erweiterbar definiert. Hohe Anspriiche zu stellen, beinhaltet das Risiko, dass
Mitarbeiter sich strauben und man sich selbst, ehe man sich versieht, der peinlichen Lage aussetzt, die ehrgeizigen
Ziele zu verfehlen, die man selbst proklamiert hat. So ist vielfach das Denken ausgepragt. Wer mit seinen
Leistungsanforderungen schoén brav bescheiden bleibt, verhindert all diese Gefahren.

Tragheitsmomente iiberwinden

Manfred Winterheller wirde lhnen an dieser Stelle seinen Vergleich mit dem Thermostat erzahlen:

Stellen Sie sich vor Sie haben in Ihrer Wohnung ein Thermostat der die Raumtemperatur regelt. Diesen Thermostat
haben Sie, bescheiden wie Sie sind, auf 18 Grad eingestellt. Sie werden an kalten Wintertagen wohl etwas mehr
heiRen Tee geniefen und in dicken Wollsocken in lhrer Wohnung herumlaufen. Vielleicht gehen Sie auch in den
Keller und heizen kraftig nach. Sie kdnnen aber heizen so viel Sie wollen, bis dass der Kessel 100 Grad hat und
nahe am explodieren ist, an der Temperatur im Raum, wird sich nichts andern. All lhre Schufterei nitzt Ihnen nichts,
wenn Sie sich nicht einen Ruck geben und an der Betriebstemperatur lhrer Heizung etwas andern. Erst wenn der
Raumthermostat die Forderung — Raumtemperatur 24 Grad — an die Elektronik der Heizung weiter gibt, wird sich die
Heizleistung erhohen...
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Es liegt an lhnen und lhren Entscheidungen, mit welcher Betriebstemperatur Ihre Kanzlei lauft.

Leistung fordern

Wenn Sie als Kanzleiinhaber von lhren Mitarbeitern Leistungen einfordern, mussen zuallererst Sie selbst Standpunkt
beziehen. Das heifdt, Sie selbst missen jene Ziele genau kennen, zu denen Sie aufbrechen wollen. Wer hohe
Anspriche stellt, muss auch Konsequenzen ziehen, wenn diese nicht erreicht werden. Das ist eine Fuhrungsaufgabe,
die nicht unbedingt angenehm ist. Was ist zu tun?

= Wahlen Sie das Ziel aus. Starten Sie mit einem besonders dringlichen Problem.Machen Sie deutlich, dass das Ziel
nicht erreicht werden sollte, sondern dass das Ziel erreicht werden muss.

= Geben Sie so konkret wie moglich an, mit welchem Ergebnis sie rechnen. lhre Frage muss lauten: ,Welches Ergebnis
will ich zumindest erreichen?” Ihr Denken geht damit weg vom Problemlésen und hin zum Zielfinden. Klar definierte
Ergebnisse sind mess- und kontrollierbar.

= Kommunizieren Sie lhre Erwartungen auch in schriftlicher Form. Wer keine Informationen erhalt, kann keine
Verantwortung Ubernehmen; wer aber Informationen erhalt, kann nicht umhin, Verantwortung zu ibernehmen.
Schriftliche Informationen sind zudem jederzeit nachlesbar.

= Beobachten Sie, aber geben Sie die Verantwortung fir die Planung und die Durchfiihrung ab. Gibt man einem
Mitarbeiter die Freiheit, Verantwortung zu Gbernehmen, so werden dadurch Ressourcen frei gesetzt, die sonst im

Verborgenen geblieben waren. (Lesen Sie dazu auch: ,\Wer durchfuhrt, fuhrt nicht®)

= Feiern Sie die Erfolge und schliefen Sie neue Forderung daran an. Damit starten Sie eine Schleife, die durch den

Prozess selbst beschleunigt wird.

Thomas Muster, 1996 Weltranglistenerster im Tennis, meint dazu:

,Mann muss immer den nachsten Schritt vor Augen haben. Wo will ich hinkommen, wo soll der Weg hingehen? Ich
glaube, man muss sehr viele kleine Ziele aneinander ketten, um ein groRes zu erreichen. Die Dimension, die Nummer
eins zu sein, hat sich in meinem Kopf erst viel spater festgesetzt.”

Beharrlichkeit als Erfolgsfaktor

Ihre wichtigste Funktion als Kanzleiinhaber oder Fihrungskraft ist es, die Dinge in Bewegung zu bringen — und in
Bewegung zu halten! Es ist immer schwierig, eingespielte Verhaltensmuster, die sich zwischen Mitarbeitern und
Vorgesetzten eingependelt haben, zu verdndern. Der erste Schritt wird immer auch mit Angsten und Vorbehalten
verbunden sein. Mdglicherweise werden Sie mit Reaktionen konfrontiert, die Sie im Stillen schon beflrchten wie: ,Was
soll das Ganze denn? oder sie beflirchten — vielleicht zu Recht —, dass Ihre Mitarbeiter denken ,Ja, ja bis nachste
Woche, hat sich alles wieder beruhigt‘. Wie ernst sind also lhre Leistungsanforderungen im Allgemeinen?

Leistung und Erfolg sind ohne Beharrlichkeit nicht moglich. Dies ist nur moglich, wenn Sie sich auf das Wesentliche
konzentrieren. Dieser Gedanke (ibertragen auf sportliche Leistungen bedeutet, sich die Krafte richtig einzuteilen und
zum richtigen Zeitpunkt hellwach zu sein. Und es setzt voraus, dass man den Trainingsplan einhalt, einen
Lebenswandel fiihrt der Entspannung zuldsst und beharrlich bei der Umsetzung der richtigen Taktik ist.
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