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Kosten fiir die Personalakquise vermeiden

Investieren Sie in lhre Fiihrungsqualitdten, statt in teure Personalvermittlung!

In der heutigen Arbeitswelt ist der Konkur-
renzkampf um qualifizierte Mitarbeiter
gross. Dies gilt auch flir Zahnarztpraxen.
Umso wichtiger ist es, Mitarbeiter in der
Praxis zu halten, um ein Abwerben durch
Recruiting oder Kiindigungsgedanken
zu vermeiden. Die Lésung ist, als Praxis-
inhaber Uber Filhrungsqualitdten zu ver-
fugen, die in der Zahnarztpraxis sinn-
voll eingesetzt werden.

Kosten von Recruiting

In vielen Praxen herrscht eine hohe
Fluktuation, die jahrlich bis zu 50 Pro-
zent der Belegschaft betragen kann.
Dies flihrt nicht nur zum Verlust kom-
petenter Fachkrafte, sondern erfor-
dert auch einen erheblichen Zeit-
aufwand, um neue Mitarbeiter zu
finden und einzuarbeiten. Die Be-
werbungssituation kann zusatz-
lich erschwert sein, da oft nur
wenige Bewerbungen einge-
hen. Ein Personalwechsel kann
hohe Kosten verursachen, an-
gefangen bei den direkten
Fluktuationskosten bis hin zu
indirekten Kosten wie Umsatz-

einbussen und nicht produkti- v

vem Arbeitsaufwand. Fluktua-
tionskosten belaufen sich oft auf
das 2,5-Fache eines Jahresgehalts
eines Mitarbeitenden.

Betrachten wir die indirekten Fluk-
tuationskosten naher:

Kosten fiir Stellenanzeigen
Die Schaltung von Stellenanzeigen im
Internet kann bis zu 1.000€ kosten. Diese
Ausgaben fallen zusatzlich zu den Kos-
ten flir Personalvermittler an.

Kosten fiir Headhunter
Wenn Praxen auf die Dienste von Head-
huntern zurlickgreifen, belaufen sich die
typischen Kosten auf etwa 25 Prozent
eines Jahresgehalts. Dabei gibt es je-
doch keine Garantie fir den Erfolg der
Vermittlung.

Kosten fiir die Einarbeitung
neuer Mitarbeiter
Die Einarbeitung neuer Mitarbeiter er-
fordert Zeit und Ressourcen. Es missen
Prozesse und Ablaufe erklart sowie
Schulungen durchgefiihrt werden, um
die neuen Mitarbeiter in das Team zu
integrieren. Die Kosten fir die Einarbei-
tung kénnen je nach Qualifikation der
neuen Mitarbeiter sehr hoch sein.

Umsatzeinbussen
Bei einer Neubesetzung einer Stelle
kann es zu Umsatzeinbussen kommen.
Dies liegt daran, dass die verbleiben-
den Mitarbeiter die Arbeit des aus-
scheidenden Mitarbeiters zusatzlich

ibernehmen mussen. Ausserdem gehen
Einnahmen delegierbarer Leistungen
verloren. Die Umsatzeinbussen kénnen
je nach Qualifikation des ehemaligen
Mitarbeiters sehr hoch sein. Neben den
Einbussen durch Umsatzverlust ist wo-
maglich auch die Versorgung der Pa-
tienten nicht gewahrleistet (Beispiel:
Unterstiitzende Parodontaltherapie).
Nicht produktiver Arbeits-

aufwand

Der Personalwechsel erfordert einen
erheblichen nicht produktiven Arbeits-
aufwand. Dazu gehéren die Abstimmung
mit Personalberatern, das Verfassen von
Anzeigentexten, die Anpassung der

Unternehmenshomepage, Bewerbungs-
gesprache, Probearbeiten, das Einholen
von Referenzen, die Erstellung von Zeug-
nissen und maglicherweise sogar Rechts-
streitigkeiten.

Die Losung

Warum also jahrlich Zehntausende
Euro in Personalvermittler investieren,
wenn Sie Ihr Personal selbst qualifizie-
ren und lhre Filhrungsqualitaten ver-
bessern kdnnen? Immer mehr Fihrungs-
krafte und Mitarbeiter mit Personalver-
antwortung erkennen, dass die Losung
in der Entwicklung guter Fiihrungskom-
petenzen liegt. Aus diesem Grund su-
chen sie nach geeigneten Méglichkei-
ten, sich in diesem Bereich weiterzu-
bilden.

Um die Qualitat eines Fihrungs-
krafte-Seminars zu beurteilen, sind fol-
gende Punkte wichtig:

1.Das Seminar sollte auf die Bedurf-
nisse von Zahnarztpraxen zugeschnit-
ten sein und relevante Inhalte vermit-
teln. Ein serids geflhrtes Seminar
vermittelt ausschliesslich «Best Practi-
ces» aus der Zahnarztpraxis, die sich
nachhaltig bewahrt haben.

2.|dealerweise sollten alle Seminarteil-
nehmer aus der Zahnarztpraxis kom-
men, um einen gezielten Austausch
von Praxisbeispielen und Erfahrungen
zu ermdglichen. Dadurch kénnen die
Fallstudien und Diskussionen direkt
auf ihre Herausforderungen abge-
stimmt werden. Der Austausch mit
Kollegen aus der gleichen Branche
bietet einen grdsseren Nutzen, da
Sie von deren Erfahrungen profitie-
ren kénnen.

3.Vom theoretischen «Kennen» zum
praktischen «Kdnnen» zu kommen.
Keine Tipps, Tricks oder Rezepte —
kein Verbiegen — Ihre persénliche
Authentizitat bleibt vollumfénglich
erhalten.

4.Sie und Ihr Team stehen im Fokus.
Fragen zu wertschatzendem Mit-
einander, Umgang mit schwierigen
Situationen aus hrem Praxisalltag
werden aktiv geiibt — Training und
Praxisibungen sind im Wechselspiel.

5.Menschen zu fordern, ist die vor-
nehme Aufgabe seriés arbeitender
Trainer. Dies setzt den Respekt vor
der Individualitdt jedes einzelnen Teil-
nehmenden voraus sowie die Gabe,
andere zu unterstlitzen, ihre eigenen
Starken zu erkennen und diese konse-
guent weiterzuentwickeln.

6.Um {ber sich hinauszuwachsen, ist es
entscheidend, dass die Seminarlei-
tung aus eigens dafiir ausgebildeten
und zertifizierten Trainern besteht,
die nachweisliche Fihrungserfahrung
in der Zahnarztpraxis mitbringen.

7. Die Seminarleitung ist wahrend der
kompletten Ausbildungszeit und da-
riber hinaus Ihr direkter Ansprech-
partner und steht fiir akute Fragen
als Ressource zur Verfligung.

8. Der Seminarleitung bietet lhnen nach
dem Seminar ein personliches Men-
toring an, um das Gelernte zu ver-
tiefen.

9.Kleine Gruppengrdssen bis maximal
acht Personen.

10.Referenzen, Google-Bewertungen
und Erfahrungsberichte von Teilneh-
mern geben gute Orientierung zur
Seminarqualitat.

Fazit

Investitionen in die eigenen Fiih-
rungsqualitaten fihren zu motivierten
und loyalen Mitarbeitern, die langfristig
im Unternehmen bleiben. Dies ist im
Gegensatz zu sténdiger Fluktuation,
Einarbeitung, Integration ins Team,
Aussen- und Innenwirkung deutlich
kostengtinstiger und produktiver.

Mitarbeiter, die sich wohlfiihlen
und wertgeschatzt werden, lassen sich
nur schwer abwerben. Daher sollten Sie
in lhre Fiihrungsqualitaten investieren
und lhre Mitarbeitenden entsprechend
qualifizieren. Wenn Mitarbeiter eine
starke Verbindung zur Praxisleitung
splren und gerne in der Praxis arbeiten,
werden sie zu Praxis-Botschaftern, die
stolz auf ihre Arbeit sind.

Attraktive Praxen suchen nicht —
sie werden gefunden.

Sabine Kittel nfos 2ur
Fiihrungskrafte-Trainerin,
Systemischer Coach,

Dental Betriebswirtin
SchorenstraBe 1

78532 Tuttlingen, Deutschland
Tel.: +49 151 25318213
info@akademie-prophylaxe-management.de
www.akademie-prophylaxe-management.de
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