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Ergebnisse der Studie , Interaktion im Beruf*

Was wurde untersucht?

Im Arbeitsleben sind Menschen tagtaglich Subjekte und Objekte sozialer Ein-
flussprozesse. Die Ziele dieser Prozesse kénnen dabei sehr unterschiedlich sein
- z.B. Vermeidung von Aufgaben oder Erlangung von Unterstlitzung.

Die wissenschaftliche Auseinandersetzung mit sozialen Einflussprozessen findet
im Rahmen der organisationspsychologischen Forschung unter dem Uberbegriff
Mikropolitik statt. Hierbei geht es um die alltagliche Einflussnahme auf das Ver-
halten oder Empfinden anderer Personen. Diese Verhaltensweisen kénnen bei-
spielsweise in der aktiven Pflege von strategisch wichtigen Beziehungen oder
dem kleinen Lob oder Kompliment bestehen. Das Dehnen von Vorschriften oder
das Akzeptieren von Notlligen fallen jedoch aus darunter. Und nur in Extremfal-
len ist dieses Verhalten als ausschlieBlich manipulativ bzw. als uneingeschrankt
altruistisch anzusehen.

Beobachtet man nun mikropolitisches Verhalten, dann fallt auf, dass einige Per-
sonen im beruflichen Kontext erfolgreicher auf Andere Einfluss nehmen kénnen
als andere. Zwar wurde in der Forschung bisher viel Uber die Taktiken und Stra-
tegien herausgefunden, die Menschen einsetzen, um Einfluss zu Gben und poli-
tisch zu agieren, jedoch weiB man nach wie vor wenig lUber die Mechanismen, die
eine Person dazu befahigen, Einflussverhalten erfolgreich auszuiben (WIE des
sozialen Einflusses). Genau an dieser Stelle setzte die Diplomarbeit an. Es ging
um die Untersuchung des psychologischen Konstruktes political skill, von dem
angenommen wird, dass es die Beziehung zwischen Einflusstaktiken und Ein-
flusserfolg beeinflusst.

Political skill bezeichnet die Fahigkeit und Bereitschaft

- sich in andere Personen einzuftihlen und

- das eigene Verhalten in Beziehungsnetzwerken flexibel und situationsan-
gemessen so zu steuern,

- dass es aufrichtig und vertrauenswiirdig erscheint und

- das Verhalten anderer Personen im Sinne der eigenen Ziele beeinflusst.
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z.B.
Unterstutzung bei einer Aufgabe erhalten
- befordert werden
keine zusatzlichen Aufgaben Ubertragen bekommen
- spannende Aufgaben zugeteilt bekommen
als kompetent und zuverlassig angesehen werden (positives Image)

-
z.B.
Assertivitat: Anweisungen geben, nachdrucklich Forderungen stellen

Sanktionen: Strafen androhen, z.B. Lohnerhohung zurickhalten

Tauschangebote: etwas hergeben, um etwas anderes zu bekommen
(weine Hand wascht die andere”)

Einschmeicheln: loben, freundlich sein, Komplimente machen,
Ubereinstimmungen mit den Ansichten des Einflussadressaten auBern

Rationalitat: logische Argumente vortragen, durch Sachargumente uberzeugen,
eigene Auffassungen durch nachgewiesene Tatsachen stutzen

Wer nahm an der Studie teil?

Insgesamt erklarten sich 131 Personen mit Fihrungsverantwortung bereit, ge-
meinsam mit einem oder zwei ihrer MitarbeiterInnen an der Studie teilzunehmen.
Es beteiligten sich so Gber 300 Personen an der Befragung!

Was zeigen die Ergebnisse?

Die Ergebnisse zeigen u.a., dass

- political skill ein wichtiges Konzept ist, um die Bedingungen des Erfolges
sozialer Einflussprozesse naher zu beschreiben.

- die eigene Einschatzung und die Einschatzung durch MitarbeiterInnen nur
moderat miteinander zusammenhangen. Selbst- und Fremdbild stim-
men also nur teilweise miteinander Uberein.

- politisch geschickte Personen in der Regel sehr gesellig, gesprachig,
freundlich, unternehmensfreudig und aktiv sind.

- politisch geschickte Personen in der Regel entspannt, ausgeglichen,
hoffnungsvoll, selbstsicher, selbstbeherrscht und stabil sind

- political skill ein wichtiger Pradiktor beruflicher Leistung ist.
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Wie kann ich mein political skill verbessern?

Pflegen Sie lhre sozialen Netzwerke.

- Netzwerke sind von entscheidender Bedeutung flr den beruflichen Erfolg,
ihre aktive Pflege und das Knupfen neuer Kontakte sind daher sinnvoll.

- Merken Sie sich drei wichtige Dinge Uber die Personen, mit den Sie zu-
sammen arbeiten. So fallt der Einstieg in Gesprache, die nicht ein berufli-
ches Thema haben, leichter und Ihr Interesse an der Person wird deutli-
cher.

Fur das Erreichen Ihrer Ziele ist es notwendig, Einfluss zu nehmen und
ggf. auch zu handeln.
- Fragen Sie nicht einfach nur nach etwas. Bieten Sie gleichzeitig auch etwas
an.
- Uberlegen Sie, ob Sie wirklich wissen, wie das Gegeniiber das gemeinsame
Ziel sieht.

Elementar fur soziale Interaktion ist das Bemuhen, einander zu verste-
hen, einander zuzuhdren und die Situation richtig einzuschatzen.

- Jeder kennt die Techniken des guten Zuhdrens: unterbrechen Sie nicht,
paraphrasieren Sie das Gehoérte, versuchen Sie zwischen den Zeilen zu le-
sen, akzeptieren Sie andere Sichtweisen.

- Denken Sie auch an diese Techniken in Momenten, wenn Sie eigentlich gar
nicht zuhéren wollen.

- Bedanken Sie sich bei anderen, wenn diese etwas fur Sie getan haben.

Zeigen Sie anderen gegenuber ehrliches und aufrichtiges Interesse.
- Unterbrechen Sie andere nicht in der Mitte des Satzes. Beenden Sie nicht
die Satze anderer. Horen Sie (langer) zu.
- Achten Sie auch auf Ihre nonverbale Kommunikation. Schauen Sie neben-
bei immer wieder auf Ihre Uhr oder kramen Sie in Ihren Unterlagen?
- Versuchen Sie auch ehrlich und aufrichtig bei Personen zu sein, die Sie
nicht moégen.

Wenn Sie ausfuhrlichere Informationen zu der Studie ,Interaktion im Beruf" ha-
ben mdchten, dann stehe ich Ihnen selbstverstandlich gerne zur Verfliigung
(jutta.maschler@personal-point.de).
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