Report

+WIir sind die Saulen
unserer Einrichtungen!”

Auf ihrer Fachtagung , Mitmischen - Mitwirken - Mitverant-
worten” am 8. April 2014 im GENO-Haus Stuttgart zeigte die
Diakonie Wirttemberg Fach- und Fihrungskréaften der Haus-
wirtschaft, wie sie ihre sozialen Kompetenzen starken kénnen
um dem steten Wandel in ihren Tatigkeitsfeldern positiv und

produktiv zu begegnen.

Menschheit, sagt Renate Wérner von

der Diakonie Stetten. Die Gesellschaft
andert unabléssig ihre Ansichten dariiber,
was richtig und wichtig ist. Im 19. Jahrhun-
dert wurden Menschen mit Behinderung
noch in Anstalten verwahrt, um die Of-
fentlichkeit vor ihnen zu schiitzen. Heute,
im 21. Jahrhundert, hingegen diirfen und
sollen Menschen mit Behinderung am ge-
sellschaftlichen Leben teilhaben. Inklusi-
on ist das neue Stichwort. Und es gibt wei-
tere Verdnderungen: Robert Bachert, Fi-
nanzvorstand des Diakonischen Werks
Wiirttemberg, sieht zur Zeit drei Trends auf
die Hauswirtschaft zukommen.

Paradigmenwechsel sind so alt wie die

Drei Trends

Noch vor Kurzem hief3 es, was krank
ist, muss gepflegt werden. Inzwischen sagt

man, was an Kompetenzen vorhanden ist,
muss gestarkt werden. Der Fokus hat sich
von der Hilfsbedirftigkeit der Patienten
losgeldst und konzentriert sich nun darauf,
ihre Selbststéndigkeit zu fordern. Des Wei-
teren fiihrt Robert Bachert an, gehe der
Trend zu immer kleineren, familienghnli-
chen Wohneinheiten. Bediirftige Menschen
wollen ein moglichst normales Leben in ei-
ner moglichst normalen Wohnatmosphére
fithren. Diese neuen Wohn- und Betreu-
ungskonzepte verlangen ein Umdenken
der Pflegekréfte. Ihre Versorgungsdienst-
leistungen sind kaum noch gefragt, statt-
dessen sollen sie ihren Klienten beratend
zur Seite stehen. Der Pflegeauftrag wird
zu einem Assistenzauftrag und die Heim-
bewohner sollen sich, so weit wie es geht,
eigenverantwortlich selbst versorgen.
Hauswirtschaftliche Fachkréfte sind somit
nicht mehr fiir das Ergebnis, sondern fiir

Rund 190 Teilnehmer der Diakonie Wiirttemberg kamen nach Stuttgart ins GENO-Haus
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die Qualifikation der Bewohner verant-
wortlich. Der dritte Trend in der Hauswirt-
schaft sieht eine Verscharfung des bereits
bestehenden Fachkrédftemangels voraus.

Image ist alles

Gesundheits- und Sozialberufe sind
absolut krisensicher, behauptet Jiirgen
Ldmmle, Ministerialdirektor des Ministe-
riums flir Arbeit und Sozialordnung, Fami-
lie, Frauen und Senioren Baden-Wiirttem-
berg. Der demografische Wandel in
Deutschland betont die Wichtigkeit des
Berufsbildes und verspricht eine steigen-
de Nachfrage nach hauswirtschaftlichen
Diensten. Trotz dieser guten Prognose sin-
ken die Zahlen der Auszubildenden dra-
matisch. Der kiinftige Mangel an qualifi-
zierten Hauswirtschafterinnen liegt aller-
dings nicht allein an der schlechten Be-
zahlung.

Die Personlichkeits-Trainerin Regina
Schulz sieht den Grund vor allem in dem
schlechten Image, das die Hauswirtschaft
sich liber die Zeit aufgebaut hat. Wenn
Hauswirtschafter tiber ihren Beruf spre-
chen, dann hért sich das nach Schulz hau-
fig so an: ,,Wir sind halt nur die Hauswirt-
schaft. Nichts Besonderes.“ Mit dieser Ein-
stellung iberzeugt man potenzielle Aus-
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,»Ohne professionelle Hauswirtschaft
kann keine soziale Einrichtung funktio-
nieren. Zeigen Sie lhre Freude nach au-
Ben“, sagte Regina Schulz, ,,denn Ihre
Begeisterung ist ansteckend.“

zubildende mit Sicherheit nicht, sich fiir
die Hauswirtschaft zu bewerben. Schul-
abganger wollen einen interessanten Be-
ruf, mit dem sie sich identifizieren konnen.
Sie wollen keinen langweiligen Job, der nur
Stress macht, aber keinen Spaf3. Die Haus-
wirtschaft braucht ein neues Images als
attraktive Dachmarke eines bedeutungs-
vollen Berufszweiges. Dieses Ziel zu er-
reichen beginnt damit, dass die Fachkraf-
te sich selbst bewusst machen, wie stolz
sie aufihre Arbeit sein konnen, die sie mit
Leib und Seele ausiiben. Ohne professio-
nelle Hauswirtschafter kann keine sozia-
le Einrichtung funktionieren. Zeigen Sie
Ihre Freude nach aufien, rat Schulz, denn
Ihre Begeisterung ist ansteckend.

Die Harmonie-Falle

Fast jeder der 190 Teilnehmer auf der
Fachtagung der Diakonie Baden-Wiirt-
temberg hat ein ,Leitung” im Titel, be-
merkt Ursula Schukraft, Referentin fiir
Hauswirtschaft im Diakonischen Werk
Wiirttemberg. Einrichtungsleiter haben es
in Zeiten des Wandels besonders schwer,
weil sie nicht nur sich selbst auf die neue
Situation einstellen miissen, sondern auch
ihre Mitarbeiter dazu anleiten miissen,
sich entsprechend anzupassen. Die alte
Methode der Mitarbeitermotivation mit Zu-
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ckerbrot und Peitsche hat ausgedient, so
Regina Schulz von den Businessamazonen
aus Weinstadt.

Der moderne Chef leitet seine Mitar-
beiter, indem er ihnen die richtige Arbeits-
einstellung vorlebt, sie in seine Vorhaben
mit einbezieht und sie in ihrem Glauben an
sich selbst und den Wert ihrer Arbeit er-
mutigt.

Trotz dieser gut gemeinten Strategien
kommt es letztendlich darauf an, dass ein
Chef sich gegeniiber seinen Mitarbeitern
durchsetzten kann. Aber genau das fallt
weiblichen Chefs oft schwer. Frauen wollen
als kompetente, partnerschaftliche Fiih-
rungskréfte wahrgenommen werden. Sie
wollen beliebt sein und sprechen Stérfak-
toren deswegen lieber erst gar nicht an.
Dann machen sie eben die Arbeit von der
Kollegin mit, wenn diese bereits zum fiinf-
ten Mal in der Woche beschlieBt, frither
Feierabend zu machen. Sie wird sich schon
erkenntlich zeigen. Regina Schulz weif3:
Das wird sie nicht.

Einem nachsichtigen Chef verweigern
die Mitarbeiter mit der Zeit jeden Respekt.
Wozu sollten sie auch Anweisungen be-
folgen, wenn sie wissen, dass sie sich da-
vor driicken kénnen. Regina Schulz warnt,
wer ,jedermanns Liebling* sein will, lauft
Gefahr ,jedermanns Depp* zu werden.
Auch wenn es schwer fillt, es ist wichtig,
sich aus der Harmonie-Falle zu befreien
und Grenzen zu setzen. Nur so lassen sich
Mitarbeiter auf Dauer fiihren.

Das Als-ob-Prinzip

Die Verdnderungen in der hauswirt-
schaftlichen Branche sind unaufhaltsam,
sagt Renate Worner von der Diakonie Stet-
ten. Die Frage ist nur, wie wir es schaffen
sie in unserem Sinne mitzugestalten. Wer
Entscheidungstrager von seinen Anliegen
tiberzeugen will, muss zu guter Erst von
sich selbst liberzeugt sein. Die schiichter-
ne graue Maus, die kaum wagt ihren Arm
zur Meldung zu heben, wird bei Verhand-
lungen gerne iibersehen. Darum ist es
wichtig, selbstsicher aufzutreten. Am ein-
fachsten geht das, wenn man seine Kor-
perhaltung der gewiinschten Einstellung
anpasst. Regina Schulz demonstriert das
den Teilnehmern auf der Fachtagung. Alle
miissen aufstehen und sich selbstsicher
hinstellen, also den Riicken gerade und die
Schultern nach unten. Dann werden die
Arme in einer anfeuernden Geste nach
oben gerissen und alle rufen laut ,,Wir sind
die Saulen unserer Einrichtungen!“ Man
fiihlt sich gleich viel bedeutsamer.

Ralf Kléber von KléberKassel nennt
diesen Trick das Als-ob-Prinzip. Ich tue so,
als ob ich auBerordentlich erfolgreich bin.
Wer diese Rolle ernsthaft einnimmt, der
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fiihlt sich schlielich auBerordentlich er-
folgreich und wird von anderen als auf3er-
ordentlich erfolgreich wahrgenommen.
Eine ideale Basis, um die eigenen Ideen
erfolgreich zu vermarkten.

Verhandlungssicherheit
kann man lernen

Eine zuversichtliche Kérperhaltung al-
leine reicht natdirlich nicht aus, um seinen
Vorgesetzten von der eigenen Idee zu
iberzeugen. Ralf Klober erklart, worauf es
in Verhandlungsgesprachen ankommt. Zu-
ndchst einmal gilt es, sich auf das Ge-
sprach vorzubereiten. Fangen Sie damit
an, sich Gedanken zu machen, was Sie
konkret (1) erreichen wollen. Den Einsatz
von Reinigungsmitteln zu senken ware hier
zu wage. Eindeutiger ist es zu sagen, Sie
mochten den Einsatz von Reinigungsmit-
teln um 2,5 Prozent senken. Dieses Ziel ist
messbar und fiir alle Beteiligten verbind-
lich.

Stellen Sie sich aber darauf ein, dass
verhandeln bedeutet, die Interessen aller
Beteiligten auszuloten und Kompromisse
zu finden. Das bedeutet nicht, dass Sie in
allen Belangen nachgeben. Das Ergebnis
der Verhandlung sollte zwischen [hrem
Mindest-Ziel und ihrem Traum-Ziel liegen.
Wenn Sie sich {iber ihre Ziele im Klaren
sind, geht es nun darum, welche Argu-
mente Sie haben und mit welchen Argu-
menten die anderen Beteiligten aufwarten
werden. Ist |hr Chef ein Sicherheits-
mensch, wird es Ihnen nicht helfen, die fi-
nanziellen Einsparungen zu betonen, die
eine Reduktion von Reinigungsmitteln mit
sich bringen wiirde. Ein Chef, dem das
Wohl der Menschen am Herzen liegt, wird
erst dann aufmerksam, wenn Sie die Ge-
sundheitsrisiken auflisten, denen die Mit-
arbeiter durch einen erhéhten Gebrauch
von Reinigungsmitteln ausgesetzt sind. In-
formieren Sie sich auBerdem {iber den Ge-
genstand ihres Anliegens. Sie knnen nur
mitreden, wenn der Vertreter eines Reini-
gungsmittelherstellers Ihrem Chef das
neue Wundermittel mit Natronlauge ver-
kaufen mochte, wenn Sie wissen, dass Na-
tronlauge ideal ist, um organische Riick-
stande zu l6sen und nebenbei die Haut
und Oberflachen aus Aluminium gleich mit
angreift. Zum Schluss, wenn das Gesprach
beendet ist, rat Klober, die Verhandlung
zu resiimieren. Uberlegen Sie, was Ihnen
gut gelungen ist und was Sie das nadchste
Mal besser machen werden.

Zum Vormerken: Im kommenden Jahr
wird die Tagung des Diakonie Wiirttemberg
zusammen mit der LAG Hauswirtschaft so-
wie der Caritas erstmals gemeinsam ver-
anstaltet — und zwar am 30. Juni 2015.

B ANTONIA TIEDT
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