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Fehleinschätzungen vermeiden (Teil 1) 

Bei der Beurteilung der Fähigkeiten ihrer Mitarbeiter unterliegen Apotheker 
wie alle Führungskräfte oft Irrtümern. Dies liegt nicht zuletzt an typischen 
Vorurteilen.

Bei Menschen, denen wir im Alltag begegnen, ist der 
erste Eindruck oft entscheidend für die generelle 
Beurteilung der Person: Verspätet sich jemand beim 

ersten Treffen, halten wir ihn für unzuverlässig, tritt uns 
eine Person lächelnd entgegen, denken wir, wir können ihr 
vertrauen. Wenn sich die Beurteilung als falsch erweist, 
hat das im Alltag meist keine weitreichenden negativen 
Konsequenzen. 
Anders im Berufsleben: Wenn aufgrund von Fehleinschät-
zungen neue Mitarbeiter eingestellt werden oder Ange-
stellten mehr Handlungsspielraum eingeräumt wird, kann 
sich dies negativ auf den Erfolg ihrer Apotheke auswirken. 

Spontan sympathisch

Ein Grund liegt in der persönlichen Sympathie für den Mit-
arbeiter – weil er vergleichbare Charakterzüge, gleiche Hob-
bys oder einen ähnlichen Humor wie der Apothekeninhaber 
hat. Um dem vorzubeugen, sollte man sich stets vor Augen 
führen, dass bei Mitarbeitern andere Fähigkeiten und Eigen-
schaften wichtig sind als beim Chef eines Unternehmens. 
Führungskräfte machen sich oft nicht ausreichend bewusst, 
dass die verschiedenen Funktionen im Unternehmen neben 
unterschiedlichen Fähigkeiten auch verschiedene Persön-
lichkeitstypen erfordern. Daher ist die persönliche Sympa-
thie auch einer der häufigsten Ursachen für Fehlentscheidun-
gen beim Auswählen und Fördern von Mitarbeitern. 

Das Maß der Dinge

Oft legen Führungskräfte beim Bewerten der Mitarbeiter 
oder Bewerber zu sehr ihre eigene Kompetenz als Maßstab 
an. So wird eine Mitarbeiterin, die über detaillierteres phar-
mazeutisches Fachwissen als ihre Kollegin verfügt, gerne 
insgesamt als kompetenter eingestuft. Dabei wird nur allzu 
oft auf andere Fähigkeiten vergessen – die „Social Skills“. 

Jung versus alt

Ein ähnliches Problem liegt in der Gewichtung des (Dienst-)
Alters eines Mitarbeiters. Damit ist der Umstand gemeint, 
jungen Mitarbeitern automatisch mehr oder weniger Kom-
petenz zuzuschreiben als älteren Kollegen, die schon viele 
Jahre Berufserfahrung haben und eventuell schon lange für 
das Unternehmen arbeiten. Insbesondere in Apotheken ist 
es häufig der Fall, dass jungen Mitarbeitern erst einmal we-
niger zugetraut wird – sie sich sozusagen erst einmal „be-
währen“ müssen. Vor allem, wenn sich diese „Bewährungs-
proben“ über lange Zeit ziehen, kann es dazu führen, dass 
diese ihr Engagement, ihre Begeisterung und ihre Motivati-
on verlieren – Eigenschaften, die besonders wichtig für den 
Erfolg einer Apotheke sind. Der umgekehrte Fall tritt eher 
selten auf: dass älteren Mitarbeitern unterstellt wird, sie sei-
en prinzipiell weniger flexibel, kreativ, belastbar und lern-
fähig als ihre jüngeren Kollegen. � z
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