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SICH SELBST UND ANDERE
gezielt bewegen

Vieles im Unternehmen Apotheke hangt davon ab, ob die Mitarbeiter motiviert
sind oder nicht. Fihrung ist die Kunst, andere dazu zu bewegen, was man von

ihnen gerne will. Insofern ist Motivation eine wesentliche Herausforderung fur
jede Flhrungskraft — auch fir die Fihrungskraft Apotheker. Sie muss aber nicht
nur andere bewegen, sondern auch sich selbst. Motivation ist ein innerer
Antrieb und deshalb gilt: Sie missen erkennen was motiviert!

otivation von  Mitarbei-
tern hat eine fast mythische
Bedeutung. Im Allgemeinen

werden die Moglichkeiten iiberschitzt,
wie sich Verhaltensinderungen durch
Motivierungstechniken erzielen lassen.
Ganz allgemein sprechen wir von Moti-
vation, wenn wir bei Menschen eine
Verhaltensinderung feststellen. Wir sagen
dann, dass ein innerer Antrieb, die Moti-
vation, ihn zu diesem oder jenem Verhal-
ten bewegt.

Erbringt ein Mitarbeiter nicht die Lei-

stung, die sein Vorgesetzter von ihm

erwartet, sollten die folgenden drei Mog-
lichkeiten dafiir genauer betrachtet wer-
den:

* Die Leistungsfihigkeit des Mitarbei-
ters, die Summe seiner Fihigkeiten
reicht nicht aus, um das gewiinschte
Ergebnis zu liefern.

* Die Leistungsbereitschaft reicht
nicht aus; es fehlt an der notwendigen
Motivation.

e Das Leistungsumfeld stimmt nicht:
Damit ist die Gestaltung des Arbeits-
platzes, die gestellten Anforderungen,
das Klima in der Apotheke, die Aus-
stattung (Technik) die Arbeitsgestal-
tung, etc.. gemeint.

Es gibt es mehrere Faktoren, die mensch-

liches Verhalten becinflussen. Neben der

Motivation sind das:

e  Emotionen,

e die jeweilige Situation,

* die unterschiedliche Wahrnehmung,

* Denkprozesse und

e die Person in ihrem jeweiligen Ent-
wicklungsstand.

MOTIVIERT GELD?

Im Allgemeinen sagen die Experten, dass
der Einfluss des Geldes auf die Motiva-
tion eher iiberschitzt wird. Denn mehr
Geld wird schnell als Selbstverstindlich-
keit angenommen. Fest steht jedoch:
eine unfaire Bezahlung kann schnell
demotivierend wirken. Was durchaus
motivierend wirken kann, sind gezielte
Belohnungen: Kleine Geschenke, wenn
man etwas besonders gut gemacht hat
oder ein Fortbildungskurs.

Die wichtigste Erkenntnis ist, dass jeder
Mensch andere Motivatoren hat! Sehr oft
glaubt der Vorgesetzte, dass seine eigenen
Motivatoren auch fiir seine Mitarbeiter
gelten. Er versucht diese dann in dersel-
ben Art anzusprechen und zu motivieren,
wie er es bei sich selbst tut. Das ist falsch.

So kénnen Sie die Motivation férdern:

e FErkennen Sie die Leistungen Ihrer
Mitarbeiter an: Die Anerkennung
muss ehrlich sein und von Herzen
kommen. Ubertragen Sie Verantwor-
tung — so viel wie méglich.

e Setzen Sie fiir den Mitarbeiter erreich-
bare Ziele (eventuell auch Zwischen-
schritte).

e Zeigen Sie, dass Thnen der Mitarbeiter
wichtig ist: Gratulieren Sie beispiels-
weise zum Geburtstag.

e Lassen Sie Ihre Mitarbeiter an Ent-
scheidungsfindungen mitwirken.

¢ Informieren Sie Ihre Mitarbeiter iiber
Ziele, Strategien, (Ver-)Anderungen.

e Fordern Sie Leistung und vermitteln
Sie eine positive Erwartungshaltung —
trauen Sie Thren Mitarbeitern etwas zu.

e Helfen Sie bei Schwierigkeiten — Aber:
Nicht die Arbeit aus der Hand neh-
men und selber machen!

*  Geben Sie Riickmeldungen tiber Thre
Wahrnehmungen zu den Leistungen
und Problembewiltigungsstrategien.

* Stellen Sie eine partnerschaftliche
Zusammenarbeit und Bezichung her.

e Horen Sie aktiv zu, um einen Einblick
in die Werthaltungen, Gefiihle und
Bediirfnisse Threr

erhalten.

Mitarbeiter zu

e Verzichten Sie auf demotivierende
Faktoren wie: Wahrung starker per-
sonlicher Distanz, mangelndes ver-
bindliches, wohlwollendes Verstehen,
Besserwisserei, Treffen einsamer Ent-
scheidungen, mangelnde Riickmel-
dungen, mangelnde Bereitschaft

zuzuhoren und auf den anderen ein-

zugehen.

Motivation setzt in ganz besonderem
Mafle an der eigenen Personlichkeit an.
Diese lisst sich kaum in wenigen Stunden
nebenbei analysieren, gestalten, indern
etc. Hilfreich sind Seminare, um sich
selbst etwas besser kennenzulernen und
Techniken zur Motivation zu erlernen.
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