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DER APOTHEKER
als FUhrungskraft

Sie beschaftigen Mitarbeiter(innen)? Dann sollten Sie sich mit dem Thema
Personalmarketing auseinandersetzen. Warum? Als Apotheker/Inhaber einer
Apotheke sind Sie zugleich auch Fihrungskraft!

itarbeiter(Innen) orientierten
sich automatisch an der Fiih-
rungskraft. Ein anhaltend

gutes Arbeitsklima und gegenseitiges
Vertrauen wirken sich positiv auf das
Arbeitsklima und die Zufriedenheit aller
Beteiligten, wie Fithrungskraft, Mitar-
beiter aber auch Kunden (!) und damit
letztendlich auf das Betriebsergebnis aus.
Zufriedenheit am Arbeitsplatz steigert die
Freude am Job und damit Engagement
und ,,Produktivitit®.

Was miissen Sie als Fiihrungskraft nun
tun, um erfolgreich zu sein? Was sollten
Sie tunlichst lassen, um nicht zu schei-
tern? Die Antwort auf diese Fragen ist
heute schwieriger als frither. Denn heute
ist das Arbeitsumfeld geprigt von fla-
chen Hierarchien, modernen Unterneh-
menskulturen und Arbeit in wechseln-
den Teams... das gilt auch fiir das Unter-
nehmen Apotheke!

Wer als Fiihrungskraft nicht scheitern
will, sollte ein modernes Verstindnis von
Fithrung entwickeln. Dazu bedarf es der
Bereitschaft, sich mit den eigenen Erwar-
tungen und den Erwartungen der ande-
ren auseinander zu setzen. Wichtig ist
auch der Mut, neue Handlungsmodelle
auszuprobieren. Denn  Mitarbeiter
erwarten heute, dass man sie so weit wie
méglich in die Verantwortung einbezieht
und sie so die Méglichkeit bekommen,
ihre Kompetenzen zu erweitern.
Moderne Fiihrung sollte klare Rahmen-
bedingungen vorgeben, so dass der ein-
zelne seine Stirken entwickeln kann,
ohne sich iiberfordert zu fiihlen. So kann
das Innovationspotenzial ausgeschopft
werden, ohne sie stindig kontrollieren
oder antreiben zu miissen.

Ein offener, respektvoller und interak-
tiver Informations- wie Kommunika-
tionsstil ist heute — in einer Zeit des

Wandels — besonders wichtig. Die Mitar-
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beiter fiihlen sich dann am ehesten ernst
genommen. Auch die ,Fithrungskraft
Apotheker” sollte sich bewusst machen,
dass vor allem gemeinsam geteilte Ziele
den Erfolg bestimmen.

Trotz des hohen Stellenwerts von Team-
arbeit und bei aller kollegialer Einstel-
lung sollte aber auch die Entschieden-
heit, mit der der Vorgesetzte auf die
Einhaltung von Zielvorgaben besteht,
nicht auf der Strecke bleiben. Koopera-
tive Fithrung darf nicht mit Inkonse-
quenz verwechselt werden. Was einmal
beschlossen ist, muss gelten. Das Nicht-
einhalten von Vereinbarungen oder
Misserfolge darf und soll Sanktionen
nach sich ziehen. Die Kunst des Fiihrens
besteht darin, Menschlichkeit mit der
notigen Prise Autoritit zu wiirzen.

Es ist sehr sinnvoll, mit Lob und Ermu-
tigung zu arbeiten. Fiir das Lob muss es
jedoch begriindeten Anlass geben. Kri-
tische Punkte sollen auf keinen Fall
tibergangen werden. Dort, wo dies sach-
lich méglich ist, sollten Mitarbeiter in
Entscheidungen einbezogen werden.
Dies ist allerdings nur dann sinnvoll und
motivationsférdernd, wenn die Meinung
des Mitarbeiters auch fiir diesen erkenn-
bar beim ,,Chef* Gewicht hat. Deshalb
muss der Vorgesetzte auch bereit sein,
seine abweichenden Entscheidungen zu
erliutern und zu begriinden. Auf diese
Weise kénnen die Mitarbeiter zuneh-
mend mehr in die gemeinsamen Zielset-
zungen eingebunden werden.

MITARBEITERGESPRACHE ALS
WERTVOLLES INSTRUMENT ZUR
PERSONALFUHRUNG

Eine offene und konstruktive Kommu-
nikation zwischen Thnen als Fiihrungs-
kraft und Thren Mitarbeitern ist von
grofler Bedeutung. Ein ganz wesentlicher
Teil der innerbetrieblichen Kommunika-

tion - und gleichzeitig ein sehr wertvolles
und wichtiges Fiihrungsinstrument -
sind Mitarbeitergespriche.

Wer mit seinen Mitarbeitern in Kontakt
ist und im Dialog bleibt, regelmifiig
formelle und informelle Gespriche
fithrt, baut damit ein echtes Vertrauens-
verhiltnis auf und schafft sich ein posi-
tives Image als Vorgesetzter.

Mit regelmifligem Feedback schaffen Sie
Klarheit und legen damit die Basis fiir
wirkliche Loyalitit und Engagement von
Seiten Threr Mitarbeiter.

Allerdings ist es keineswegs damit getan,
sich immer wieder mal zusammenzuset-
zen und ein paar Gedanken auszutau-
schen; den Mitarbeitern stindig nur
Anweisungen zu geben oder Monologe
iiber die eigene Sichtweise zu halten; zu
loben und zu tadeln, um dann wieder
zur Tagesordnung iiberzugehen.

Selbst dort, wo die Kommunikation
klappt, bleibt in der Hektik des Alltages
oft das Gesprich zwischen Fiithrungs-

kraft
Tagesthemen beschrinkt.

und Mitarbeiter auf aktuelle

NUTZEN SIE DAS POTENZIAL
VON MITARBEITERGESPRACHEN!
Dazu ist es wichtig, dass diese Gespriche
mit klaren Zielen, engagiert und verant-
wortungsvoll geplant und durchgefiihre
werden.

Damit haben Sie die Chance, das Poten-
zial Threr Mitarbeiter zu erkennen und es
gezielt zu entwickeln. Wertvolle, kreative
Ideen bleiben nicht mehr auf der Stre-
cke.

Das Mitarbeitergesprich hilft Abliufe zu
optimieren, es erleichtert die Weiterent-
wicklung der Beschiftigten und zwingt
alle Beteiligten zur Uberpriifung von
Zielen. Zudem bietet dieses Instrument
die Gelegenheit, sensible Themen auf-
zugreifen.



Es ist von fundamentaler Bedeutung,
dass Sie als ,,Chef* ganz klare Vorstel-
lungen und Erwartungen haben und
diese auch mitteilen.... aber lassen Sie
sich ruhig auch von Ihrem Mitarbeiter
umstimmen, wenn dieser {iberzeugende

Argumente hat.

Dariiber hinaus ist es notwendig, sich
regelmiflig iiber weiterreichende Zielset-
Aufgaben,
Leistungen, die Zusammenarbeit und

zungen, Ergebnisse und
berufliche Entwicklungsmoglichkeiten
der Mitarbeiter zu verstindigen. Thr Mit-
arbeiter erfihrt dadurch, wie Sie ihn
sehen und was Sie erwarten. Sie erfahren
Ihre eigenen Stirken und Schwichen
und wie Sie ggf. Korrekturen vornehmen
kénnen.

Ziel der Mitarbeitergespriche ist es, das
Fihigkeits-, Leistungs- und Personlich-
keitspotenzial im Interesse der Mitarbei-
ter und im Interesse Threr Apotheke zur
Geltung zu bringen.

Besonders relevant sind solche Gespriche,

in denen Sie

e cine Aufgabe delegieren,

e Aufgabenstellungen kliren,

e Mafinahmen planen,

e sich wichtige Informationen von
Threm Mitarbeiter einholen,

* dem Mitarbeiter eine wichtige Mittei-
lung machen,

e zwischen mehreren Mitarbeitern in

einer Konfliktsituation schlichten
miissen,
e mit dem Mitarbeiter iiber seine

Leistungen sprechen,
¢ mit dem Mitarbeiter Ziele vereinbaren
e das Unternehmensleitbild iiberarbei-
ten/erarbeiten.

Das Jahresmitarbeitergesprich bietet
Gelegenheit, in Ruhe Arbeitsaufgaben
und Arbeitsbedingungen zu bespre-
chen, aber auch um Ideen der Beschif-
tigten stirker in den Arbeitsablauf einzu-

binden.

Es dient dazu, Probleme und Missver-

stindnisse, die bei der Arbeit aufgetaucht
sind, zu kliren. Nicht zuletzt kénnen
hier auch die Zusammenarbeit mit Kolle-
gen und Vorgesetzten thematisiert wer-
den.

Fiir die Vorbereitung und den Ablauf
eines Mitarbeitergesprichs sind Sie als
Vorgesetzter verantwortlich.

Sorgen Sie dafiir, dass ein faires Gesprich
gefiihrt wird und der Mitarbeiter ausrei-
chend zu Wort kommt. Unabdingbar ist,
ein Konzept zu haben, welches sicher-
stellt, dass mit den Ergebnissen dieser
Gespriche auch etwas angefangen wird!

Nehmen Sie sich 60 Minuten fiir das
Jahresmitarbeitergesprich und somit
fiir eine bessere Zusammenarbeit Zeit

e Mitarbeitergespriche sind das zentrale
Fiihrungsinstrument; Sie kénnen sehr
viel damit erreichen - vorausgesetzt sie
werden zielgerichtet und engagiert
durchgefiihrt. Ziele sind konkret,
ergebnisorientiert und realistisch zu
formulieren: Verhaltensziele (z.B. bes-
sere, schnellere, freundlichere Betreu-
ung der Kunden), persdnliche Ziele
(z.B. Fortbildung)

*  Wie erfolgreich Mitarbeitergespriche
verlaufen und welches Image Sie bei
den Mitarbeiterlnnen genieflen, hat
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sehr viel damit zu tun, wie gut sie gep-
lant und vorbereitet werden, wie iiber-
legt sie organisiert und wie reibungslos
sie in den Alltag integriert werden.

e Erfolgreich zu kommunizieren bedeu-
tet nicht nur, auf Inhalte zu achten
und sich klar und verstindlich auszu-
driicken.

* Der richtige Umgang mit schwierigen
Situationen und eine gesunde Einstel-
lung zu Kritik und konstruktive Kritik
sichern den anhaltenden Erfolg von
Mitarbeitergesprichen.

In all diesen Gesprichen miissen Sie
iiberzeugen! Das bedeutet, Sie wollen
Menschen dndern in Bezug auf ihre Ein-
stellungen, Informationen, Gefiihle oder
Handlungen.

Das wichtigste Prinzip fiir eine erfolg-
reiche Gesprichsfithrung ist, dass Sie sich
in Thren Gesprichspartner hinein verset-
zen. In der Fachsprache heifit dies:
Alterozentriertheit.

Uberlegen Sie und schreiben Sie auf:

e  Wann haben Sie zum letzten Mal ein
wichtiges Gesprich mit Ihren Mitar-
beitern gefiihre?

e War das Gesprich erfolgreich - haben
Sie im Nachhinein das erreicht, was
Sie erreichen wollten?

¢ Wenn nein, warum nicht?

Viktoria Hausegger

Infos zu relevanten Fortbildungen:
mehr.wert.
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