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Mitarbeiter richtig einschatzen (Teil 1)

Bei der Beurteilung der Fahigkeiten Ihrer
Mitarbeiter unterliegen Arzte wie alle Fiih-
rungskréfte oft Irrtimern. Dies liegt auch
an Vorurteilen, die sich aus Herkunft und
Erfahrung speisen. ,First impressions go
a long way"“: Bei Menschen, denen wir im
Alltag begegnen, ist der erste Eindruck oft
entscheidend flir unsere generelle Beur-
teilung der Person: Verspatet sich jemand
beim ersten Treffen, halten wir ihn fiir un-
zuverlassig, tritt uns eine Person lachelnd
entgegen, denken wir, wir kdnnen ihr ver-
trauen. Wenn sich diese Beurteilung als
falsch erweist, hat das in der Regel im All-
tag keine weitreichenden negativen Konse-
guenzen.

Anders im Berufsleben: Wenn Flihrungs-
krifte aufgrund von Fehleinschatzungen
neue Mitarbeiter einstellen oder Angestell-
ten mehr Handlungsspielraum einrdumen,
wirkt sich dies negativ auf den Erfolg des
Unternehmens aus — egal, ob es sich um
eine Zementfabrik oder eine Arztpraxis
handelt. Nur wenn man weif}, wann und
warum Fihrungskréfte zu Fehleinschatzun-
gen neigen, lassen sich Entscheidungen, be-
vor sie getroffen werden, nochmals tber-
priifen und gegebenenfalls revidieren.

Persdnliche Sympathie

Ein Grund, warum Flhrungskréfte oft auf
nicht geeignete Bewerber setzen, liegt in
der personlichen Sympathie fiir den Kan-
didaten — weil er vergleichbare Charak-
terzlige, gleiche Hobbys oder einen &hn-
lichen Humor wie der Chef hat. Um dem
vorzubeugen, sollte man sich stets vor
Augen filhren, dass bei Mitarbeitern ande-
re Fahigkeiten und Eigenschaften wichtig
sind als beim Leiter eines Unternehmens.
Fihrungskrafte machen sich oft nicht aus-
reichend bewusst, dass die verschiedenen
Funktionen im Unternehmen neben unter-
schiedlichen Fahigkeiten auch verschiedene
Personlichkeitstypen erfordern. Daher ist
die personliche Sympathie auch eine der
haufigsten Ursachen fiir Fehlentscheidun-
gen beim Auswahlen und Férdern von Mit-
arbeitern. Es werden unbewusst Personen
vorgezogen, mit denen der Chef auch pri-
vat gerne verkehren wiirde — oder es sich
zumindest einbildet.

Falscher MafBstab

Oft legen Fuhrungskréfte beim Bewerten
der Mitarbeiter oder Bewerber zu sehr
ihre eigene Kompetenz als MaRstab an. So
wird eine Arzt-Assistentin, die ber mehr
medizinisches Fachwissen als ihre Kollegin
verfligt, gerne insgesamt als kompetenter
eingestuft. Ein manchmal folgenschwerer
Fehlschluss. In Wahrheit zahlen bei einer
erfolgreichen  Arzt-Assistentin  nattirlich
ganz andere Féhigkeiten (wobei medizi-
nisches Fachwissen natlrlich nie schlecht
ist): Die Art und Weise, wie sie mit den Pa-
tienten umgeht, mit ihnen kommuniziert
und interagiert unterscheidet sich namlich
drastisch davon, wie dies beim Arzt der
Fall ist — folglich stehen dabei auch ande-
re ,social skills“ im Vordergrund. Oft wird
dennoch derjenigen Assistentin mehr Kom-
petenz zugestanden, deren medizinisches
Know-how gréRer ist, und ihr unbewusst
eine hohere Position in der Unternehmens-
hierarchie eingerdumt.

(Dienst-)Alter

Ein éhnliches Problem liegt in der Ge-
wichtung des (Dienst-)Alters eines Mit-
arbeiters. Damit ist Neigung gemeint,
jungen Mitarbeitern automatisch mehr
oder weniger Kompetenz zuzuschreiben
als dlteren Kollegen, die schon viele Jahre
Berufserfahrung haben und eventuell schon

lange flir das Unternehmen arbeiten. Ins-
besondere in Arztpraxen ist es haufig der
Fall, dass jungen Assistentinnen erst einmal
weniger zugetraut wird — sie sich sozusa-
gen ,bewahren* missen. Vor allem, wenn
sich die ,Bewahrungsproben” (iber lange
Zeit ziehen, kann es dazu fithren, dass diese
Mitarbeiterinnen ihr Engagement, ihre Be-
geisterung und ihre Motivation verlieren.
Dass sie ihre Ideen nicht mehr einbringen,
unsicher werden und keine Initiative zeigen
—alles Eigenschaften, die in Zeiten wie die-
sen besonders wichtig fiir den Erfolg auch
einer Arztpraxis sind. Der umgekehrte Fall
tritt in einer Praxis eher selten auf: Dass
alteren Mitarbeitern unterstellt wird, sie
seien prinzipiell weniger flexibel, kreativ,
belastbar und lernféhig als ihre jlingeren
Kollegen.
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