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Verbindliche Vereinbarungen
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Wer sich verbindlich an Abmachungen und Vereinbarungen halt, ist
glaubwirdiger. Doch viele Firmen geben absichtlich unprazise
Versprechungen ab. Doch Erfolg ist von Verbindlichkeit abhangig.

Wer sich an Vereinbarungen hélt, wirkt glaubwdirdig. (Foto: 123RF)
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Verbindlichkeit bedeutet, jemandem das zuzugestehen, was man miteinander vereinbart hat. Das
alltaglichste Beispiel fir Verbindlichkeit ist Plnktlichkeit. Sie ist die einfachste Form, Verbindlichkeit zu
zeigen.

Glaubwiirdig zu sein beinhaltet den Anspruch, Versprechungen konsequent einzulésen. Entsprechend
unglaubwurdig wirkt, wer seine Versprechen nicht einhalt. Vergesslichkeit kann eher entschuldigt werden als
Unglaubwirdigkeit, da diese auch als Gleichguiltigkeit gewertet wird.

Wie kommt Verbindlichkeit zum Ausdruck?

Sowohl im beruflichen wie auch im privaten Umfeld ist generell festzustellen, dass die Verbindlichkeit
abgenommen hat. Es ist nicht erstaunlich, dass Versprechen oder Bekenntnisse eher eingeldst werden,
wenn sie schriftlich festgehalten werden. Die Angst der schriftlichen Beweislast oder die Strafandrohung
erzwingen die Verbindlichkeit. Was sind die Griinde dafur? Fehlen uns Vorbilder, auf deren Wort man sich
verlassen kann? Oder haben wir uns zu sehr an formelle Autoritaten gewohnt, die Verbindlichkeit schriftlich
einfordern? Woran orientieren wir uns heute? Unternehmungen orientieren sich nach Marktbedurfnissen und
Trends, geben Versprechungen ab, die oft in einer unprazisen Sprache unverbindlich wirken.

Beispiele aus Visionen, Strategien und Leitbilder:

wir wollen das Beste

wir lernen standig dazu

wir leben individuelle Standards

wir sind erfolgreich, fuhrend und pragend

wir verbessern uns kontinuierlich zur Excellence

Sind Aussagen nicht nachvollziehbar, kbnnen sie nicht Gberpriift werden und sind damit unverbindlich. So
bewirken sie im wiederholten Falle Unglaubwirdigkeit.

Wie kann man Verbindlichkeit fordern?

Unternehmen, die an ihren Versprechungen und Leistungen gemessen werden wollen, sind klar im Ausdruck
ihrer Zielsetzungen.

Dies ist an folgenden Erkennungsmerkmalen feststellbar:

Schriftstlicke sind so verfasst, dass sie jeder versteht.
Fremdworter werden vermieden, weil diese unterschiedlich interpretiert werden kdnnen.

Produkte- und Dienstleistungsbeschreibungen werden mit prazisen Versprechungen formuliert, damit
diese messbar sind.

Von Mitarbeitenden wird Machbares verlangt, um Erfolg in kleinen Schritten zu erreichen.
Angeklindigte Sanktionen werden umgesetzt, auch wenn sie emotional unangenehm sind.
Fehler werden eingestanden, bevor sie andere entdecken.

Die Informationskultur ist eindeutig, zeit- und stufengerecht.

Die Folgen von Unverbindlichkeit
Gehen Vorgesetzte, wie Untergebene, gegenseitig unverbindlich miteinander um, ist es wahrscheinlich, dass
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dies gegenuber Kunden und Geschaftspartnern ebenso geschieht. In solchen Beziehungen geht es meist
darum, von Anderen, ohne Gegenleistung, mdglichst viel zu profitieren.

Gleichzeitig ist es auch Ausdruck der Firmenkultur, die von Gleichgesinnten getragen wird. Sie zieht
entsprechende Mitarbeiter an und halt jene fern, die mit Ersteren nicht gerne zusammenarbeiten.

Eine Erwartungshaltung zu erfiillen, heisst gegenseitige Akzeptanz und Glaubwirdigkeit zu leben. Die
moralische Konsequenz ist Integration. Jede erfillte Verbindlichkeit enthalt einen Zwischenschritt zu
unserem personlichen Erfolg. Es ist die sicht- und fihlbare Konsequenz unserer Bemihungen. Die
vereinbarte Erwartungshaltung nicht zu erflllen, heisst der Llge, der Faulheit oder der Gleichguiltigkeit
bezichtigt zu werden. Dies schafft Distanz, die moralische Konsequenz ist Ausschluss.

Kann ich mich vor Unglaubwiirdigkeit schiitzen?

Ja! Ich kann aufmerksam zuhoéren, nachfragen und mir Sachverhalte bestatigen lassen. Damit habe ich die
Madglichkeit, vorgangig zu entscheiden, ob ich die Verbindlichkeit eingehen will oder nicht. Verbindlichkeit
und Glaubwirdigkeit kdnnen unabhangig von Zeit, Geld und Status gelebt werden.

Sich und andere vor Unglaubwirdigkeit zu schiitzen gelingt, wenn die Ziele von Vereinbarungen so gesteckt
werden, dass sie in jedem Fall erfillbar sind, mit einem machbaren Kraft- und Zeitaufwand. Ein weiterer
Schutz ist, sofort zu signalisieren, wenn die Vereinbarung nicht eingehalten werden kann, bevor die
vereinbarte Frist abgelaufen ist.

Warum miundliche Vereinbarungen Verbindlichkeit vertiefen

Bei der mundlichen Abmachung steht ein gemeinsames Ziel im Vordergrund, das Uber die Befolgung von
Handlungsrichtlinien von Werten zu erreichen ist. Die Grundabsicht ist das Erreichen der gemeinsamen
Zielsetzung ohne wenn und aber. Die zusatzliche, unausgesprochene Erwartungshaltung ist das geschenkte
Vertrauen. Und dieses Vertrauen ist im Gegensatz zur schriftlichen Vereinbarung nicht direkt mit Sanktionen
verbunden.

Das Versprechen, das nicht iber Angst eingelost wird, sondern Uber die gemeinsame Erwartungshaltung,
schafft eine tragfahige Beziehung zwischen beiden Parteien. Es ist die Verlasslichkeit. Sie verbindet und
lasst Nahe zu.

Eine Vereinbarung Uber einen Wertebegriff, wie zum Beispiel Genauigkeit, verlangt keine detaillierte
Ausflhrung, weil Gber den Wertebegriff nicht nur ein Geflihl, sondern auch eine vernetzte Erwartungshaltung
verknUpft ist. Dabei entsteht eine Atmosphare von gegenseitigem Vertrauen, weil kein Druck Gber mogliche
Konsequenzen aufgebaut wird. Sich nach Werten auszurichten, diese mindlich einzufordern, beinhaltet
automatisch den Wert Vertrauen zu leben — Vertrauen in sich und in das «vis a vis».

Erfolg ist von Verbindlichkeit abhangig

Erfolg ist nicht immer mit materiellem Gewinn gleichzusetzen. Vor allem Beziehungen sollen erfolgreich sein,
weil sie den Alltag bereichern und uns gegenseitig auch in schwierigen Situationen stltzen. Es ist oft die
Gruppe, die zum Erfolg flhrt, und nicht der Einzelne. Dieses Bewusstsein soll uns, egal ob im Geschafts-
oder Privatleben, stets daran erinnern, dass Verbindlichkeit eine grosse Wirkung hat.

Verbindlichkeit ist anstrengend, weil mein Versprechen einer Erwartungshaltung gentigen muss und ich
selbst zu einer Orientierungsgrosse werde. Ohne diese Orientierung ist jedoch auch keine Selbsterfahrung
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moglich. Die Verbindlichkeit schafft Selbstsicherheit und damit Glaubwurdigkeit. Verbindlichkeit verbindet
besonders dann, wenn sie ohne Sicherheitsnetz eingehalten wird und damit tGber Vertrauen zum
gemeinsamen Erfolg fuhrt.

Eine Organisation wird Uber ihre Verbindlichkeit gemessen. Und diese zeigt den Grad ihrer Authentizitat.
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