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Ziele, Ziele, Ziele —

© Rainer Sturm / pixelio.de,

bei Uberdosis droht Gefahr

P Axel Thine

Geht es Ihnen oder lhren Mitarbeitern auch so? Wir erleben immer mehr, dass sich

Widerstand bei Mitarbeitern rihrt, wenn da schon wieder neue Ziele formuliert

werden sollen. Wohlgemerkt, wir alle sind uns einig, wie wichtig klar formulierte

Ziele sein kénnen. Hierbei gilt aber das gleiche wie bei einem Medikament: Die

Uberdosis kann zum Tode flihren. Fir manche Menschen ist es eher beédngsti-

gend, etwas festzulegen, was es noch gar nicht gibt. Wo sollen denn plétzlich die

Patienten fur die vielen Implantate herkommen? Was passiert mit unserer Motiva-

tion, wenn wir die Ziele nicht erreichen? Woher soll ich heute wissen, was morgen

passiert?

anchmal braucht es vielleicht gar kein Ziel,
M sondern ein gemeinsames Problem. Ja, Sie
horen richtig, Sie durfen Problem sagen, auch wenn
das in jedem Verkaufstraining verpont ist. Oftmals
werden Ziele in Hulle und Fulle formuliert und tber
das Praxisteam gestilpt, obwohl es seit langem
groBe und kleine Probleme in der Praxisorganisation
gibt, deren Existenz jede Neuerung im Keim ersti-
cken lasst.

Im Team nachgefragt, kommt dann oftmals ein stf-
fisantes Grinsen, mit dem Beisatz, ,schon, dass uns
auch mal jemand fragt”. Wir alle erleben tagtéglich,
dass Menschen viel enger zusammenrlcken, wenn

es ein gemeinsames Problem zu 16sen gilt. Dem ge-
meinsamen Problem auf die Schliche zu kommen,
ist meist gar nicht so einfach. Teams haben im Lauf
der Jahre gelernt, mit bestimmten Unzuldnglich-
keiten zu leben. Oft horen wir Aussagen wie ,ich
schaue mir das schon zehn Jahre an, warum soll
ich dazu noch etwas sagen” oder ,wenn die mich
mal gefragt hatten, hatte ich ihnen das gleich sagen
kénnen”.

Stellen Sie sich vor es gdbe in Ihrer Praxis einen Man-
gel, der Sie schon lange immer wieder argert. Sie
haben sich im Lauf der Zeit darauf eingestellt und
kénnen damit leben. Unterschatzen Sie dabei bitte
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nicht die Auswirkungen auf das Unterbewusstsein.
Wir meinen zwar damit umgehen zu kénnen, aber
insgeheim fullt es immer mehr unser innerliches
JArgerfass”, bis es irgendwann zum Uberlaufen
kommt. Oft reicht daftr nur der berlihmte kleine
Tropfen. Keiner versteht warum wegen solch einer
Kleinigkeit, eine so Uberzogene Reaktion entsteht.
Ein Praxisinhaber beschrieb sich einmal selbst als
Chaos-Manager. Wie lange mag das wohl gut ge-
hen. Wann hat auch der virtuoseste Chaos-Manager
mal die Nase voll?

Was konnte entstehen, wenn Sie es mit lhrem Team
schaffen kdnnten, nach und nach ein Problem nach
dem anderen anzugehen und zu I6sen? Zunachst
gilt es von jedem Teammitglied mindestens einen
Punkt zu erfragen, der im Alltag stort. Seien Sie bit-
te nicht enttduscht, wenn es einige Zeit dauert bis
etwas kommt — man hat ja gelernt damit zu leben.
Aussagen, wie , das ist doch nur eine Kleinigkeit, ich
weif3 gar nicht, ob es sich lohnt Gberhaupt dartber
zu sprechen”. Im Coaching erleben wir immer wie-
der, dass gerade diese Kleinigkeiten fir enormen
Zundstoff sorgen. Als Beispiel sei hier nur der Ze-
mentrest am gereinigten Instrument genannt...

Wenn das Problem erkannt und benannt ist, haben
Sie einen Teil des Losungsweges schon beschritten.
Jetzt gilt es Verbindlichkeit zu schaffen. Aussagen
wie ,man misste es mal probieren”, sorgen von
vorneherein fir eine Misserfolgsgarantie. Klaren Sie
gemeinsam, was bis wann mit wem unternommen
wird. Diese MaBnahmen werden schriftlich in einer
Agenda dokumentiert und bei der nachsten Team-
sitzung auf Erledigung kontrolliert. Es kann durchaus
vorkommen, dass die Losung beim ersten Anlauf
nicht wie geplant funktioniert. Bitte nicht enttauscht
sein. Das Problem ist moglicherweise viele Jahre alt
und braucht mehr als nur einen Anlauf. Klaren Sie
gemeinsam, welche Details des Vorgehens funkti-
oniert haben und welche nicht. Verandern Sie die
neue Herangehensweise bis Sie zufrieden sind. So
wie alle Verbesserungen braucht es eine gewisse
Zeit, um das Neue zu verankern. Neben einem gu-
ten Vorhaben ist das Dranbleiben und Durchhalten
maBgebend. Ubrigens ein guter Anlass, um Ihr Qua-
litdtsmanagement auf Funktionalitat zu prifen.
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