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Anleitung zur
Mitarbeiterdemotivation

N ach der letztens vor-
gestellten „Anleitung
zum Vertriebsdesas-

ter“ (WB 3.9.2008) folgt hier
ein weiterer unerlässlicher
Schritt für nachhaltigen Miss-

erfolg im Unternehmen. Ich
lade Sie ein, folgende „Anlei-
tung zur Mitarbeiterdemoti-
vation“ gleich in der Praxis
auszuprobieren. Ändern Sie
einfach Ihre Sicht der Dinge!

Gebot eins: Sehen Sie jegliche
Art externer Motivation als
das, was sie wirklich ist: eine
Quelle unliebsamer Überra- 
schungen. Nehmen Sie An-
leitung beim Spitzensport.
Wir alle wissen, dass er-
folgreiche Fußballtrainer
vor dem Spiel in der Mann-
schaftskabine bewusst zu-
rückhaltend ihr Wunschre-
sultat den Spielern mitteilen.
Dieses Wunschresultat wird
von den Sportlern aufmerk-
sam zur Kenntnis genommen
und in Kleingruppen nachbe-
sprochen. Gemeinsam einigt
man sich darauf, wer welche
Anzahl von Toren schießen
wird. Auf dem Spielfeld (am
Arbeitsplatz) wird dieses
Wunschresultat sogleich um-
gesetzt. Leicht ist zu erkennen,
dass externe Motivation hier
völlig fehl am Platze wäre.
Doch Vorsicht, vom Wunsch-
resultat abweichende Ergeb-
nisse untergraben die Stellung
des Trainers als Experte und
Führungs�gur und haben un-

absehbare und womöglich
überraschende Folgen. Ma-
chen Sie es deshalb auch so
und ersetzen Sie externe Mo-
tivation durch die hö�iche For-
mulierung ihrer Vorstellungen.

Gebot zwei: Sehen Sie jegli-
chen Freiraum bei der Ar-
beitsplatzgestaltung als das,
was er wirklich ist: eine gute
Möglichkeit sich vor
der Arbeit zu

verstecken.
Die gelungene De-
motivation beginnt mit um-
fassenden Vorschriften und
Regeln. Nicht auszudenken,
was passieren würde, wenn je-
der Mitarbeiter sich seinen ei-
genen Arbeitsplatz gestalten
könnte, wie er wollte. Es be-
stünde umgehend die Gefahr,

dass er sich bei der Arbeit
wohl fühlt. Jedes Bild und jede
Blume birgt in sich eine Be-
drohung für die angestrebte,
solide Demotivation der Mit-
arbeiter. Hier gilt es gegenzu-
steuern. Sterile Arbeitsumge-
bungen ohne persönliche Note
eignen sich. Erst wenn es aus-
sieht wie in einem Warteraum
am Flughafen oder in den

Schulen der 80er-Jahre 
kann man sich

in diesem
Punkt sicher fühlen.

Gebot drei: Sehen Sie Hierar-
chien als das, was sie wirklich
sind: unerlässlich. Demotiva-
tion funktioniert am besten
von oben nach unten. Ge-
p�egte Hierarchien helfen da-
bei. Machen Sie sich nichts

vor, die Sonne steht stets ganz
oben und strahlt auf alle he-
rab. Ebenso verhält es sich mit
der Demotivation. 

Gebot vier: Sehen Sie Beson-
nenheit und Gleichmut als das,
was sie wirklich sind: Zeichen
der Schwäche. Explodieren Sie
hin und wieder ohne Vorwar-
nung. Schreien Sie mit den
Mitarbeitern und lassen Sie
alle Ihren Groll spüren. Geben
Sie Druck unvermindert wei-
ter. Achtung: Stets von oben
nach unten . Ein überrasch- 
ender cholerischer Ausbruch
scha�t fundierte Demotivati-
on über mehrere Tage und
wirkt im besten Fall lange
nach. Ein Mitarbeiter soll stets
wissen, wer der unterneh-
mens  interne Demotivator ist,
wenn er seinem sozialen
Umfeld über Phänomene
am Arbeitsplatz berichtet.

Gebot fünf: Sehen Sie sich
selbst als das, was Sie wirk-
lich sind: einfach genial. Nie-

mals dürfen Sie vergessen,
dass der sicherste Weg zur
Mitarbeiterdemotivation über
Ihr Selbstverständnis als Füh-
rungskraft führt. Seien Sie
restlos von sich selbst über-
zeugt und weisen Sie Ihre
 Mitarbeiter unermüdlich auf
ihre Unzulänglichkeiten hin.
Sie bleiben nachhaltig in
 Erinnerung.

IHRE MEINUNG AN:
ISABELL WIDEK

isabell.widek@wirtschaftsblatt.at

CHRISTIAN A.
PONGRATZ

Spezialist für
strategische

Unternehmens-
entwicklung

MEINUNG12 MONTAG,
6. OKTOBER 2008 wirtschaftsblatt.at

REDAKTION: ISABELL WIDEK

Medieneigentümer, Herausgeber und Verleger: WirtschaftsBlatt Verlag AG, Geiselbergstraße 15, 1110 Wien, Tel: 01/60117-0.Vorstand: Dr. Hans Gasser (Vorsitz), Dr. Wolfgang Unterhuber.
 :NOITKADE R DW 305, Fax: 259, Chefredakteur: Dr. Wolfgang Unterhuber, Mitglieder der Chefredaktion: Dr. Esther Mitterstieler, Robert Gillinger, Mag. Alexis Johann.

ANZEIGEN – Gesamtleitung: DW 200, Fax 363. VERTRIEB - Leitung: Regina Giller (Prok.), Vertrieb/Aboservice: 01/51414-79, Fax 01/51414-71.Druckunterlagenübermittlung: ISDN+43/316/875 47 33.Hersteller: Styria Print Holding GmbH, Graz.
Einzelhandelsvertrieb: Morawa Pressevertrieb GmbH & Co. KG, Wien, Mailadressen: redaktion@wirtschaftsblatt.at (Redaktion), fotoredaktion@wirtschaftsblatt.at (Fotoredaktion), irc@wirtschaftsblatt.at 
(Info Research Center), anzeigen@wirtschaftsblatt.at (Anzeigenabteilung), abo@wirtschaftsblatt.at (Abonnements).Research-Service: 0900/400 601 (€1,36 pro Minute) Mo.-Do.: 9-16 Uhr, Fr.: 9-14 Uhr. Bankverbindung: BA-CA 094944022/00, 
BLZ 12000. Für unverlangt eingesandte Manuskripte, Fotos und Gra�ken keine Gewähr. Alle Rechte, auch die Übernahme von Beiträgen nach § 44 Abs. 1 Urheberrechtsgesetz, sind vorbehalten. Gerichtsstand ist Wien.
Preise: Einzelpreis:   Montag bis Donnerstag € 1,50, Freitag € 1,80,   Jahresabo: € 330,00, monatliche Zahlung: € 28,90, 3-Monats-Start-Abo: € 28,90, Studentenabo: € 198,00,     Bezugsabmeldung zum Monatsende ohne Kündigungsfrist möglich, 

Guthaben werden erstattet. Mitglied der Media-Analyse, LAE und ÖWA - ÖAK-geprüfte Au�age. Internet:www.wirtschaftsblatt.at

www.wirtschaftsblatt.at  O-TON


