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Der Mitarbeitermarkt ist ,abgegrast”. Wie und wo finden Sie zukUinftig gutes Personal?
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Ist der Mitarbeitermarkt ,abgegrast”?

P Axel Thine

Immer mehr gut gefuhrte Praxen stehen vor neuen Herausforderungen. Oftmals

geht es weniger darum neue Patienten zu finden, als den Zulauf mit motivierten

Mitarbeiterinnen optimal zu versorgen. Mittlerweile klagen immer mehr Praxisin-

haber Gber mangelnde Méglichkeiten die passenden Mitarbeiterinnen zu finden.

enn der Mitarbeitermarkt so ,abgegrast”
W ist, wird klar, dass immer mehr Energie
aufgewendet werden sollte, fur Mitarbeiter solche
Maglichkeiten und ein positives Arbeitsklima zu
schaffen, dass sie gar nicht an einen Wechsel den-
ken. Hier besteht aus unserer Sicht ein enormer
Nachholbedarf.

Teambesprechungen werden zu oft noch als not-
wendiges Ubel gesehen, die Anforderungen an
Mitarbeiter in Zahnarztpraxen steigen zunehmend,
Pausen fallen meist dem Zeitdruck zum Opfer und
wer dann am Monatsende die Lohnabrechnung
sieht, fragt sich ,wozu eigentlich das Ganze"?

Hier eine kleine Geschichte aus einem aktuellen
Coaching. Ein Behandler hat nach einer Praxistber-
nahme das GefUhl, dass die Mitarbeiter einfach nicht
mit seinem demokratischen FUhrungsstil zurecht-
kommen. Sie waren bislang klare Ansagen gewdhnt
und hatten auch immer wieder unter den Konse-
quenzen zu leiden. Aber sie wussten zumindest
woran sie waren. Die neue Situation 16ste bei ihnen
eher Unsicherheit aus. Wenn es da jemand plétzlich
gut meint und auch noch freundlich ist, dann kann
das zundchst verdachtig vorgetduscht wirken.

Der Behandler verspirte eine ungute Stimmung und
holte sich Hilfe von auBen. Nach einem Fihrungs-
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coaching ergriff er die vereinbarten MaBnahmen
und klarte mit den Mitarbeitern, was fur ihn wichtig
ist, was er unter Fiihrung versteht und wie hilfreich
fur ihn die Ruckmeldung aus dem Team ist. Im fol-
genden Teamcoaching erlebte er dann, wie gut sein
Vorgehen angekommen war.

Im folgenden Coachingprozess kamen aktuelle und
seit langerer Zeit schwelende Konflikte zur Sprache.
Far den Behandler war zuvor nicht vorstellbar, wie
schnell und offen diese Herausforderungen gemei-
stert wurden.

Was bedeutet das konkret fur ihren Praxisalltag?
Wenn bislang noch nicht geschehen, dann klaren sie
mit dem Praxisteam zunachst folgende Fragen:

e Was treibt mich personlich als Praxisinhaber an?

e \Wo mdchte ich mit der Praxis hin?

¢ \Was macht fur mich Sinn?

¢ Was sind meine Erwartungen an das Team?

¢ Wie sollen Rickmeldung formuliert und
geduBert werden?

Danach sollten sie mit den Mitarbeitern herausfin-
den, was flr jeden Einzelnen wichtig ist, um mo-
tiviert in dieser Praxis zu arbeiten. Horen sie sehr
genau zu. Zeigen sie ihr ehrliches Interesse. Flr uns
Menschen ist es ungemein wichtig gehort zu wer-
den. Stellen sie sich vor, es sprache sich herum, dass
sie ein Chef seien, der zuhort. Was wiirde das wohl
fur die Anziehungskraft ihrer Praxis auf Top-Mitar-
beiter bedeuten? Jedes Unternehmen, jede Praxis
hat externe und interne Kunden. Wie fiihlten sich
ihre Mitarbeiter, wenn sie wie Kunden behandelt
werden wirden? Welche Auswirkungen koénnten
dadurch auf Motivation, Loyalitdt und Verantwor-
tungsbewusstsein entstehen?

Wenn sie das geschafft haben, dann geht es an die
erfolgreiche und dauerhafte Umsetzung. Wie kén-
nen wir unser Vorhaben erreichen?

e Was ist schon da?
¢ \Was kann ausgebaut werden?
¢ \Wo braucht es Verbesserungen?

Seien sie bitte nicht enttduscht, wenn nicht alles
auf Anhieb klappt. Veranderung kann nicht per
.Spalt-Tablette” verabreicht werden, sondern ist ein
lebenslanger Prozess. Dazu muss exakt festgelegt
werden, wann und wie sie die Entwicklung messen
und Uberprifen. Wenn bislang Teambesprechungen
alle drei Monate abgehalten wurden und es dabei
den berihmten ,Einlauf vom Chef” gab, werden
ihre neuen Bemuhungen wieder recht schnell im
Sande verlaufen. Viele Behandler kennen das schon
—der ,Keller ist voller guter Ideen”, die irgendwann
begonnen wurden und dann wieder im ,,Ideenkel-
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ler” verschwanden. Der Fillgrad des Ideenkellers ist
Ubrigens oftmals aquivalent zum sich aufstauenden
Frust bei Chefs und Teams.

Wenn sie Verbesserungen in ihrer Praxis einflhren,
mussen die Ergebnisse wochentlich oder zumindest
14-tdgig geprift werden. Noch besser funktio-
niert die erfolgreiche Umsetzung mit der taglichen
.Morgenbesprechung”. Planen sie gemeinsam den
Tag. Sie werden sehen die unangenehmen Uberra-
schungen werden weniger, unvorhersehbare Ereig-
nisse kénnen entspannter bewaltigt werden und
die Stimmung im Team steigt. Schaffen sie mit dem
Team einen klaren Zeitrahmen fir sémtliche Bespre-
chungen. Ein morgendliches Treffen mit Tagescheck
bendétigt nach einiger Ubung nicht mehr als funf bis
zehn Minuten. Daraus ergeben sich ebenfalls kirze-
re Zeiten fur die Teambesprechungen.

Maoglicherweise denken sie jetzt ,wo soll ich denn
die zusatzliche Zeit fur die ganzen Besprechungen
hernehmen?” Diese Frage ist berechtigt. Sie haben
jetzt zwei Moglichkeiten. Entweder sie machen
weiter wie bisher und haben die groBe Sicherheit,
dass nichts passiert. Sowohl positiv als auch nega-
tiv. Oder sie probieren den neuen Weg einfach aus.
Dabei kénnten sie die Erfahrung machen, dass die
eingesetzte Zeit nur einen Bruchteil ausmacht im
Gegensatz zum Gewinn.

Was wirde es fir sie bedeuten, wenn die Praxistage
entspannter verliefen, wenn Mitarbeiter motivierter
und mit mehr Freude agieren, wenn Patienten diese
Stimmung hautnah erleben, wenn sich die Fluktua-
tion im Team verringert und die Anzahl der ,Blind-
bewerbungen” in ihrer Praxis steigen? Entscheiden
sie am besten genau jetzt, wann sie was in Angriff
nehmen werden.
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