
Marketingserie: Menschenversteher (3)

Mitarbeiter

richtig loben
Wer von seinen Mitarbeitern kleine Helden-

taten erwartet, muss loben können. Denn wer

gelobt wird, will Leistung erbringen. Achten

Sie also darauf, wen Sie loben, wofür Sie loben

und wie Sie Ihr Lob dosieren.

Es gibt immer noch Chefs, die

glauben, fehlende Anerkennung

führe zu verstärkten Anstren-

gungen. Dies ist, wenn über-

haupt, höchstens im Einzelfall

möglich. Es ist auch ein Fehler,

von sich selbst auszugehen. Weil

die Eigenmotivation vieler Füh-

rungskräfte von Natur aus hoch

ist oder weil sie selbst nie Lob er-

halten, verwehren sie dies nun

auch ihrer Umgebung. Doch

nicht jeder strotzt vor Selbstver-

trauen, und nicht jeder ist so

zäh. Viele werden mut- oder

lustlos ohne die so lebensnot-

wendige Anerkennung.

„Wenn ich aber nun meine Mit-

arbeiter lobe, kriegen sie Ober-

wasser, werden übermütig und

frech – und wollen am Ende

mehr Geld“, meinte kürzlich

ein Ladenbesitzer. Ja, dieses

kleine Fünf-Prozent-Restrisiko

besteht. Solche Mitarbeiter gibt

es, doch sie sind die Ausnahme.

Wollen Sie tatsächlich all Ihren

Mitarbeitern das segensreiche

Loben verwehren, nur weil Sie

ein paar Schmarotzer an Bord

haben? Wer auf anerkennende

Worte ganz verzichtet, wird ei-

nes Tages bemerken, dass es in

seinem Bereich kaum mehr

anerkennenswerte Leistungen

gibt.

Lassen Sie Ihre Mitarbeiter also

nicht emotional verhungern.

Setzen Sie öfter die Fehlersuch-

brille ab und die Lobsuchbrille

auf. Wer Gutes sucht, wird Gu-

tes finden. Die Menschen ma-

chen viel mehr richtig als falsch.

Ein Lob an der richtigen Stelle

kann die Batterie eines ganzen

Teams wieder aufladen. Achten

Sie insbesondere auch auf die

Stillen und Unauffälligen, die

ihre Erfolge nicht jedem laut-

stark auf die Nase binden! Su-

chen Sie aktiv nach dem Guten

und loben Sie mehr!

Das richtige Loben ist allerdings

eine kleine Kunst, denn beim

Loben kann man vieles richtig

und manches falsch machen.

Dabei wird die Führungskraft

genau beobachtet. Und die, die

gelobt werden wollen, richten

ihr Verhalten danach

aus. Was es also zu be-

achten gibt, sagt die

folgende Check-

liste:

� Unter vier Au-

gen: Ein Lob an

eine einzelne

Person wird im-

mer unter vier

Augen ausge-

sprochen, damit

nicht Neid und

Missgunst entste-

hen (Ausnahme:

eine offizielle Eh-

rung). Ein Lob

wird auch immer

persönlich abge-
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geben, also nie durch eine drit-

te Person übermittelt.

�Zeitnah loben: Lob nicht sam-

meln wie Rabattmarken, son-

dern spontan und zeitnah lo-

ben. Wer seinen Mitarbeitern

keine unmittelbare Rückmel-

dung über die Qualität ihrer

Arbeit gibt, lässt sie im Unge-

wissen über die Güte ihrer Leis-

tung. Sie verlieren die Orientie-

rung, oder die Lust.

� Aufrichtig und mit positiven

Worten loben: Drücken Sie sich

beim Loben immer positiv aus,

also etwa „prima“ anstatt „nicht

schlecht“. Ein Lob zeigt nur

dann seine volle Wirkung, wenn

es ehrlich gemeint und authen-

tisch ist. Vermeiden Sie unbe-

dingt auch ein überdosiertes

oder manipulierendes Lob.

Dies wird meist durchschaut, als

unaufrichtig entlarvt und führt

zu Vertrauensschwund.

� Typgerecht loben: Die Men-

schen sind alle verschieden und

sprechen deshalb auch unter-

schiedlich auf Lob an. Gerade

die eher ruhigen, beharrlichen

Typen brauchen regelmäßiges

Lob, denn das gibt ihnen ers-

tens die Sicherheit, auf dem

richtigen Weg zu sein, und

zweitens das Gefühl,

gemocht zu wer-

den, was diesem

Menschentypus ebenfalls sehr

wichtig ist.

� Nach dem Wie fragen: Sagen

Sie konkret und präzise, was für

Sie das Besondere an der Leis-

tung war. Machen Sie deutlich,

welchen Wert dies für die Kun-

denbeziehungen und das Qua-

litätsniveau hat. Begründen Sie

also ihr Lob, das macht es erst

richtig glaubwürdig. Fragen Sie

schließlich, wie der Mitarbeiter

das erreicht hat, und

ermutigen

Sie ihn, so

weiterzu-

machen.

Mitarbeiter, die
von ihren Vor-
gesetzten regel-
mäßig gelobt
werden, sind er-
folgreicher
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