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Geben ist seliger denn Nehmen?

Heute klaren wir die Frage: ,Wie gebe ich Feedback und wie gehe ich mit Feedback um?“

Die Art eines Feedbacks kann mehr oder weniger konstruktiv, offen und erkennbar sein. Im Laufe
unseres Lebens haben wir uns fast alle zu wahren Jagern von kaum erkennbarem Feedback entwickelt.
Kennen Sie folgende Situation: wahrend eines Meetings oder eines Vortrags, versuchen Sie an den
Gesichtern der Zuhérer abzulesen, ob Sie lhnen folgen kénnen? Ja?

Willkommen im Club der Feedbackjager!

Willkommen auf der Suche zwischen Ursache und Wirkung.

Zwischen Ursache und Wirkung oder im Kreis herum

Alles was wir tun hat eine Wirkung — andere reagieren auf unser Handeln. Die Reaktion der anderen
wiederum hat eine Wirkung auf uns und kann damit Ursache sein fiir unser Handeln, welches von den
anderen ... Sie sind der Meinung wir drehen Schleifen? Richtig, Feedbackschleifen.

Das funktioniert in den meisten Fallen ganz automatisch und problemlos — wie gesagt — meistens.
Manchmal 1uft das Ganze aber aus dem Ruder oder ist wenig produktiv. Wie sagt man so schén? ,Ein
Wort folgte dem anderen und ..."“. Was kdnnte passiert sein?

Eine Aussage von Partei A trifft (absichtlich oder unabsichtlich) Partei B an einem wunden Punkt. An-
statt zu sagen, dass diese Aussage nicht in Ordnung war (wahrscheinlich das konstruktivere Feed-
back), versucht Partei B einen wunden Punkt bei A zu finden und schieBt zurilick. Falls gerade nichts
Aktuelles vorhanden ist, wird gerne auch ein altes Thema aufgewarmt. Gut getroffen, macht sich wiede-
rum Partei A auf die Suche ... Ein Wort folgt dem anderen ...

Ahnliches verbirgt sich hinter: ,Pl6tzlich ging er in die Luft®, ,Etwas in den falschen Hals bekommen®
oder ,.... hat das Fass zum Uberlaufen gebracht”. Nattrlich kann man auch alles kombinieren :-).

Die Situation ,vor dem Uberlaufen des besagten Fasses* stellt einen besonderen Aspekt dar: Hier frisst
Partei B meist die Wirkung von Partei A in sich hinein oder schluckt sie runter, ohne ein Feedback zu
geben. Oder andersherum: Partei A weiB nicht um ihre Wirkung auf Partei B. Sie hat einen blinden
Fleck!

Ich weiBB was, was du nicht weiBt — oder umgekehrt! Bei diesen blinden Flecken ist es also so, dass die
anderen etwas von uns wissen, was wir nicht wissen.

Uber Feedback passiert ein Abgleich zwischen Selbst- und Fremdbild. Selbst wenn dabei keine neuen
Erkenntnisse gewonnen werden, hat die Bestatigung des offenen Wissens eine positive Wirkung. Eine
weitere Motivation fiir ein Feedback ist, dem Phanomen ,Nix gesagt, ist genug gelobt* entgegen zu
wirken.

Ich sag dir meine Meinung — und wie?!

Was sollten Sie als Feedback-Geber beachten?
> Zuerst sollten Sie sich versichern, dass der andere Feedback haben méchte.

> Der Feedback-Nehmer sollte nie das Gefiihl bekommen sich rechtfertigen zu missen.
Denken Sie daran: Es spielt keine Rolle was man sagen wollte. Was zahlt ist das, was ankommt!
Rechtfertigt sich der Feedback-Nehmer ist dies ein Feedback an Sie! In dieser Situation kann es
sein, dass er Sie als Anklager und nicht als Feedback-Geber sieht!

> Geben Sie Ihm die Mdglichkeit, das Feedback jederzeit zu unterbrechen.

Was haben Sie bemerkt?
> Beziehen Sie sich dabei auf eine konkrete Situation oder geben Sie ein konkretes Beispiel.

> Geben Sie Feedback zeitnah. So sind die Eindriicke noch frisch und die Wahrscheinlichkeit, dass
sich der Feedback-Nehmer an die Situation erinnert am gréBten.
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Was hat die Situation bei IHNEN selbst bewirkt?
> Teilen Sie dem Feedback-Nehmer mit, was sein Verhalten bei lhnen auslést.
> Werten Sie sein Verhalten nicht.

Was wirden Sie sich fir die Zukunft wiinschen?
> Schildern Sie, wie Sie sich die Situation gewlinscht hatten.
> Schildern Sie, was Sie sich in der Situation gewlnscht hatten.

Wie geht’s weiter?
> Geben Sie ihm die Mdglichkeit, das Feedback kritisch zu Gberdenken.

> Schrauben Sie lhre Erwartungen nach Veranderungen herunter und rechnen Sie damit, dass er es
ablehnt, etwas zu andern.

> Schreiben Sie ihm nichts vor. Was Sie geduBert haben war ein Wunsch — kein Befehl!

> Wenn Sie etwas von jemandem verlangen, dann sollten Sie ihm das auch so mitteilen — und nicht
als Feedback tarnen und unterjubeln!

Mindestens genauso wichtig wie das korrekte Feedback geben, wenn nicht noch mehr, ist die
richtige Annahme von Feedback. Auch dafiir gibt es einige Regeln, die Sie beachten sollten.

1. Zeigen Sie Bereitschaft das Feedback anzunehmen!

Lassen Sie dem Gegenliber wissen, ob Sie bereit sind, das Feedback in diesem Moment entgegen-
zunehmen. Wenn Sie nicht bereit sind, dann teilen Sie die Griinde oder Beflirchtungen dem anderen
mit. Denn nur, wenn Sie diese duBern, hat er die Gelegenheit darauf einzugehen und die Griinde
gegebenenfalls aus dem Weg zu rdumen.

2. Hoéren Sie dem Partner genau zu!

Gerade hierbei ist es wichtig sich auf die Sache zu konzentrieren und genau zuzuhdren was man ge-
sagt bekommt. Dabei ist es enorm wichtig, dass Sie den anderen ausreden lassen! Wenden Sie sich
Ihrem Gegenlber zu und zeigen Sie ihm dadurch, dass Sie aufmerksam zuhéren und seine Meinung
wichtig ist.

3. Uberpriifen Sie, ob Sie verstanden haben, was gesagt wurde!

Fragen Sie lieber zu viel als zu wenig. Wiederholen Sie in lhren eigenen Worten, was Sie von den

AuBerungen verstanden haben und versichern Sie sich, dass Sie alles auch wirklich so verstanden
haben, wie es gemeint war. Hierbei ist es besonders sinnvoll nach Beispielen oder nach konkreten
Handlungen, die Sie beobachten kénnen, zu fragen.

4. Verteidigen Sie sich nicht!

Beim richtigen Feedback nehmen missen Sie sich klar machen, dass Sie nicht angegriffen wurden und
dem-entsprechend miissen Sie sich auch nicht verteidigen. D.h. Sie mlssen lhre Handlungen nicht
rechtfertigen. Wenn Sie sich jedoch angegriffen flihlen, dann miissen Sie dies dem anderen mitteilen,
so dass dieser die Moglichkeit hat darauf zu reagieren (vgl. Regel 1).

5. Was folgt daraus fur lhr Handeln?

Der entscheidende Schritt fir Sie besteht zum Schluss darin, die richtigen Schlisse aus dem Feedback
zu ziehen. Entscheiden Sie, ob Sie aufgrund der AuBerungen lhr Verhalten &ndern mdgen oder nicht.
Erst, wenn Sie wirklich alles verstanden haben, sollten Sie prifen, ob Sie die angesprochenen Punkte
fir an-gemessen halten und ob dies Auswirkungen auf lhre Handlungen hat. Prifen Sie, ob Ihr Gegen-
Uber Argumente vertreten hat, die Sie Uiberzeugen, so dass Sie lhr Verhalten andern wollen. Wenn
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nicht, dann wéare es an dieser Stelle angebracht, wenn Sie begriinden, weshalb Sie lhre Handlungswei-
se beibehalten mdchten.

Und nun viel SpaB beim Feedback geben und nehmen.
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