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Psychische Belastung
in der Zahnmedizin

Resilienz ist wichtig fiir das Berufsleben.

Laut aktuellen Studien'? sind Zahnarzte weltweit einer erheblichen Belastung durch
psychische Erkrankungen ausgesetzt. Aufgrund hoher Anforderungen und des Stre-
bens nach Perfektion ist der Beruf von Zahnmedizinern stressig. Weitere Faktoren,
die zum Stress bei Zahnarzten beitragen, sind die Angst vor einem Rechtsstreit,
Patientenbeschwerden, die Coronapandemie und der mit der Praxisfiihrung verbun-
dene wirtschaftliche Druck, der durch BudgetierungsmaBnahmen, Inflation und
Personalmangel zusatzlich verscharft wurde.

Arzte sind Belastungen ausgesetzt, die als erhebliche Risikofaktoren fir eine
Berufsunfahigkeit gelten. Im Krankenhaus etwa kénnen Schichtdienst und Personal-
mangel zu einem enormen physischen und psychischen Druck fiihren. Psychische
Erkrankungen stehen an der Spitze der Griinde, warum Arzte in Deutschland be-
rufsunfahig werden. Auf Platz 2 befinden sich Krebserkrankungen, gefolgt von St6-
rungen des Bewegungsapparates.?

Die Verbesserung der psychischen und kérperlichen Gesundheit von Zahndrz-
ten ist demnach wichtig fur ihr Wohlbefinden und ihre Berufspraxis.
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Bewegungsapparat Krebs
Statistik der Leistungsfalle bei der Deutschen Arzteversicherung, Stand 2020. (© Deutsche
Arzteversicherung)

Tipps fiir mehr Resilienz*

e Eine Routine haben: genug Schlaf, gesunde Erndhrung und Bewegung

e Ungesunde Bewadltigungsstrategien abgewdhnen: Alkohol-, Medikamenten- oder
Nikotinabusus

Mehr Achtsamkeit: Atemiibungen, Kunst, Meditation, Natur

Optimismus, Selbstbewusstsein und Emotionskontrolle

Sich nicht mit anderen Kollegen vergleichen

e Gewissenhaft arbeiten, sich ggf. fort- und weiterbilden

Perfektionismus tiberwinden: Dinge akzeptieren, die nicht kontrolliert werden
kénnen

Anpassungsféhigkeit: Fahigkeit, Veranderungen im beruflichen Umfeld zu akzep-
tieren

Impostor-Syndrom Giberwinden: ein psychologisches Phdnomen, bei dem Betrof-
fene von massiven Selbstzweifeln hinsichtlich eigener Fahigkeiten, Leistungen
und Erfolge geplagt werden und unfahig sind, ihre persénlichen Erfolge zu inter-
nalisieren
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Emotionale Verbindung zum Patienten

Mit dem Golden Circle die Kommunikation verbessern.

Der vom amerikanischen Autor und Marketing-Pionier Simon
Sinek beschriebene Golden Circle ist ein Konzept, mit dem
erfolgreiche Unternehmen und Fihrungspersénlichkeiten zu
liberzeugen und zu inspirieren wissen. Als Kommunikations-
instrument ist er zudem hervorragend geeignet, in kritischen
Situationen oder wenn man (6ffentlich) angegriffen wird, sou-
veran zu reagieren.

Was ist der Golden Circle? Im Wesentlichen geht es darum,
Kommunikation von innen nach auBen zu entwickeln — nach
dem Prinzip WHY — HOW — WHAT. In diesem Sinne heiBt
Sineks bekanntestes Werk auch Start with Why. Seine Kern-
these: ,People don't buy what you do. They buy why you do
it." Sinek beschreibt, wie sich die Kommunikation erfolgrei-
cher Business Leader (u.a. Steven Jobs) von der breiten Masse
unterscheidet: Wahrend die allermeisten Unternehmer den
Hauptteil ihrer Ressourcen darauf verwenden, ihre Produkte

Das argumentative Grundgeriist
WHY — HOW — WHAT eignet sich
auch hervorragend, wenn Sie aus
einer Bedringnis heraus argumen-
tieren miissen, etwa weil auf einer
Onlineplattform eine Behandlung
von einem Patienten zu Unrecht
kritisiert wird.

oder Leistungen in Superlativen anzupreisen, steht in der
Kommunikation groBer Fiihrungspersonlichkeiten ihr Warum
(Purpose) im Vordergrund. Weshalb tun Menschen, was sie
tun? Was ist — noch vor dem offensichtlichen Folgezweck des
Geldverdienens — die Ursprungsmotivation ihres Tuns (z.B.
durch gutes Essen gestinder machen). Im Falle von Steve Jobs
etwa manifestiert sich dieser Purpose in einem seiner be-
rlihmtesten Zitate: ,What we're trying to do is remove the
barrier of having to learn to use a computer.”

Als nachste Schicht im Golden Circle folgt HOW. Es legt
dar, wie Ziele erreicht werden sollen und was das Allein-
stellungsmerkmal ist. Eigenschaften wie hohe Fallzahlen oder
spezielle Weiterbildungen in bestimmten Bereichen kénnen
etwa im zahnarztlichen Kontext in diesen Bereich fallen.

WHY und HOW missen aufeinander abgestimmt und
kompatibel sein. Ein Unternehmen etwa, das sich ein beson-
ders ethisches Grundmotiv auf die Fahnen heftet und dabei
véllig ausbeuterisch vorgeht, wird nicht lange iiberzeugen
kdnnen. Wenn ein inspirierendes WHY auf ein iberzeugendes
HOW trifft, dann ist das WHAT, das schlussendlich gekauft
oder gebucht wird, ideal positioniert.

Hinter dem Golden Circle steckt — Uberspitzt gesagt — die
Idee, dass Menschen, gerade wenn der Wettbewerb hart ist,
weniger ein Produkt oder eine Leistung als vielmehr den Un-
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ternehmer selbst kaufen. Der starke Fokus auf WARUM si-
chert langfristigen Erfolg, weil die emotionale Bindung mit
Kunden und Patienten auf der Grundlage von Werten und
hoher Glaubwiirdigkeit verstarkt wird.

Das richtige Storytelling finden

Fiir das Sichtbarmachen des WARUM ist gutes Storytel-
ling der entscheidende Hebel. Auch Zahndrzte kdnnen den
Golden Circle sehr gut einsetzen, etwa wenn Angstpatienten
zur Zielgruppe gehdren. Das kénnte dann etwa so aussehen:
+Als Kind hatte ich selbst immer panische Angst vor dem
Zahnarztstuhl und habe mir immer gewtinscht, der Zahnarzt
mochte doch mal fiir einen Moment verstehen, wie das ist,
wenn man diese Angst hat und verkrampft dasitzt. Weil ich
es selbst erlebt habe, wie das ist, habe ich mich in speziellen
Schulungen intensiv damit beschaftigt, wie ich meinen Pa-
tienten einen angstfreien Zahnarztbesuch erméglichen kann.”

Dies macht sich doch besser als iberdrehte Werbe-
slogans von der Sorte ,Unsere Top-Bohrer garantieren Ihnen
7 Prozent weniger Angst!”, welche keinerlei emotionale Be-
ziehung zwischen Patienten und Arzt herstellen.

Wenn Sie mal in der Defensive sind ...

Das argumentative Grundgeriist WHY — HOW — WHAT
eignet sich auch hervorragend, wenn Sie aus einer Bedréng-
nis heraus argumentieren miissen, etwa weil auf einer Online-
plattform eine Behandlung von einem Patienten zu Unrecht
kritisiert wird. Auch hier macht es Sinn, das WARUM in den
Vordergrund zu stellen. Weniger das Warum im Sinne der
zuvor diskutierten Grundmotivation als vielmehr das Warum
der gewahlten Vorgehensweise (z. B. ,Warum habe ich diese
Vorgehensweise gewahlt, worum geht es hier eigentlich?”).
Legen Sie dann sachlich dar, nach welchen Standards/Quali-
tatskriterien Sie vorgehen. Dies ist allemal Uberzeugender,
als sich vehement mit Zdhnen und Klauen zu verteidigen
oder gar zu personlichen Gegenangriffen und Diffamierungen
liberzugehen.

Wie in der klassischen Anwendung des

Golden Circle fordert der Fokus auf ein stabi- ofos 2um
les WARUM die emotionale Verbindung mit o
lhrem Zuhdrer. Gerade auf Bewertungsportalen _E E
lesen viele Unbeteiligte mit, deren Vertrauen |_-,'E

Sie nur (zuriick)gewinnen, wenn Sie souveran 'E a
reagieren. .
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