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Von der Vision zur
Jahreszielplanung

| Cayvon Fournier

Zahnarztpraxen konnen noch so detaillierte Planungen machen und an
deren Realisierung arbeiten, ohne Vision werden daraus keine auBer-
gewohnlichen Erfolge. Natiirlich wird die Praxis existieren, vielleicht
sogar schwarze Zahlen schreiben, aber das Tiipfelchen auf dem i fehlt.
Alle Schwierigkeiten werden als solche empfunden, Herausforderun-
gen zu Problemen. Erst durch eine Vision wird der Zahnarzt fiir seine

Praxis einen Vorsprung erarbeiten.

urch die Vermittlung dieser Vi-

sion wird er seine Mitarbeiter

begeistern und gemeinsam mit
diesen die notwendigen Ziele erreichen.
Hindernisse werden voller Tatendrang
aus dem Weg gerdumt, um der Vision
Schritt fiir Schritt ndher zu kommen.
Fiirdie Bedeutung derVisionim Vergleich
zur strategischen Planung sagte John
Naisbit bereits vor vielen Jahren: ,Strate-
gische Planung ist wertlos, es sei denn, es
gibteine strategische Vision." Und John F.
Kennedy war davon iiberzeugt:,In einem
Unternehmen ist zunéchst das visionare
Grand Design gefragt." Die Vision, aus
dem Lateinischen (,visio" = Sicht, das
heiBt ,ich sehe") abgeleitet, beschreibt,
was das Unternehmen in der Zukunft sein
und erreichen will.

| Visionen = Vorsprung!
In der Vergangenheit wurde das Wort
Vision hdufig spirituell verwendet, indem

[der autor]

Dr. Dr. Cay von Fournier ist aus Uber-
zeugung Arzt und Unternehmer. Zu seiner
Vision gehoren moglichst viele gesunde
Menschen in gesunden Unternehmen. Der
promovierte Inhaber des vor 20 Jahren ge-
griindeten SchmidtCollegs ist bekannt
durch seine lebhaften und praxisrelevan-
ten Vortrage und Seminare. Schmidt
Colleg ist unter seiner Leitung zu einer
Unternehmensgruppe geworden, die sich
der Vermittlung und Umsetzung einer
menschlichen und dennoch (oder gerade
trotzdem) erfolgreichen Unternehmens-
fiihrung widmet.
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Menschen eine Offenbarung gesehen
haben, die anderen nicht sichtbar war
und Uber die sie berichteten. Eine Vision
lieB auf einen unerklarlichen Geisteszu-
stand schlieBen. Dies fiihrte wohl auch
zu dem bekannten Zitat von Helmut
Schmidt: ,Wer Visionen hat, sollte einen
Arzt aufsuchen.” Wie bei Unternehmen
begann schon damals der Niedergang
Deutschlands, denn wir haben es ver-
saumt zu definieren, in welchem Land
wirim 21. Jahrhundert leben wollen. Ein
Wahlversprechen folgte dem néchsten,
und die Verschuldung wurde immer gro-
Ber. Uns fehlte eben die Vision. Ob Land
oder Unternehmen: Eine Vision ist der
Zukunftsentwurfals Grundlage der Aus-
richtung, Energie, Motivation und Ziel-
formulierung. Ahnlich wie bei dem Kin-
derspiel ,Ich sehe was, was du nicht
siehst" sieht der Unternehmer oder auch
Politiker eben etwas, was andere (noch)
nicht sehen. Eine Chance also auch fiir
jede Praxis, sich einen Markt der Zukunft
zu erobern. Daher werden visionidre
Zahndrzte immer einen Vorsprung ha-
ben, denn: Visionen zu haben, bedeutet
Vorsprung zu haben!

| Zwischen Vision und Mission
Zahnarztpraxen, die sich in Entwick-
lungsphasen immer wieder konsequent
neu orientiert und eine weiterfiihrende
Vision formuliert haben, stehen heute
wesentlich besser da. Schon Adorno
sagte sinngemaB, eine Vision ist eine
Jrealistische Utopie”. Daherfindetdie Vi-
sionsentwicklungimmerim Spannungs-
bogen zwischen Utopie und Realitat

statt. Die Mission ist demgegeniiber der
Auftrag, die Sendung und die Vollmacht.
Mission leitet sich aus dem lateinischen
Wort ,missio” = Sendungsauftrag ab.
Die Mission beschreibt die Umsetzung
der Vision mit konkreten Handlungen in
der Gegenwart. Die Mission ist daher die
gelebte Vision. Am besten kann dies am
Beispiel derReligion hergeleitet werden.
Die Vision beschreibt die Glaubensin-
halte, die Mission deren Umsetzung und
Verbreitung. Beide Worte werden haufig
vermischt und missverstandlich ver-
wendet. In vielen Praxen besteht eine
Vision, es wird jedoch nicht missioniert.
.Missionieren” der Vision fiihrt zu tag-
licher Umsetzung.

| Der Nutzen fiir die Patienten

Um es an dieser Stelle klarzustellen:
Noch keine Zahnarztpraxis ist allein
durch eine Vision erfolgreich gewesen.
Ich kann den Menschen noch so lange
vom Erfolg erzdhlen und nichts wird
passieren. lch mussauch aktiv sein und
sagen, was zu tun ist. Dabei muss ich
etwas Besonderes anbieten, einen
Nutzen, den die Patienten brauchen
und wertschatzen. Die Vision beinhal-
tet mitdem Bild, woich sein will, direkt
oder indirekt auch die Antworten auf
die Fragen: Fiir wen will ich einen Nut-
zen bieten? Was ist das Besondere an
meinem Angebot? Einer Vision zu fol-
gen, bedeutet auch, sich aus der Masse
bewusst abheben zu wollen. Unter-
scheidbarkeit und Differenzierungs-
strategien helfen Praxen, auch bei
stagnierenden und schwierigen Mark-
ten einen Durchbruch zu erzielen.

| Realisierung der Vision

Die Kunst liegt in der Balance, zu wel-
chem ZeitpunktderZahnarztund Unter-
nehmervisionadre Elemente, zu welchem
Zeitpunkt er strategische Dinge betont
und zu welchem Zeitpunkt esauf die Re-
alisierung, d. h.Umsetzungankommt.Ilm
Zusammenspiel dieser drei Faktoren
wird die Vision durch Planung realisiert.
DabeispieleninderPlanungsieben Zeit-
Horizonte eine entscheidende Rolle:

e 7.Horizont: Vision (Kernwerte, nach de-
nen sich die Praxis ausrichtet.)

e 6. Horizont: 21 Jahre (Es handelt sich
um eine RichtgroRe fur ein bis zwei lang-
fristige Perioden fur die Praxis.)



