
Bei der Personalsuche konkurrieren Zahn-
arztpraxen längst nicht mehr nur unterei-
nander. Zahnmedizinische Fachangestellte, 
Verwaltungsmitarbeiter, Prophylaxefach-
kräfte oder Praxismanagerinnen und -ma-
nager können ihre Quali� kationen zuneh-
mend auch in anderen Branchen einsetzen. 
Der Kampf um die besten Köpfe wird
härter. Viele Praxen reagieren darauf mit 
pauschalen Gehaltserhöhungen. Doch al-
lein die Höhe der Vergütung schafft selten 
eine langfristige Bindung. Nachvollziehbar-
keit, Wertschätzung, Entwicklungsmög-
lichkeiten und die Identi� kation mit dem 
Arbeitgeber spielen für die Mitarbeiter-
zufriedenheit eine mindestens ebenso 
wichtige Rolle. Als moderne Alternative 
kommt daher eine Vertragsgestaltung in-
frage, die neben einem festen Gehaltsbe-
standteil auch eine Boni� kation vorsieht. 

Gemeinsame Ziele 
schaffen Identi� kation

Wenn die Mitarbeiter an ihren persön-
lichen Zielvorgaben mitformulieren, über-
nehmen sie nicht nur Verantwortung für 
die eigene beru� iche Entwicklung. Sie 
setzen sich auch aktiv damit auseinander, 
wie sie mit der eigenen Arbeit zum Ge-
samterfolg der Praxis beitragen. Dazu 
müssen sie wissen, wohin die Che� n oder 

der Chef die Praxis entwickeln möchte. 
Voraussetzung für den Erfolg eines Boni-
� kationsmodells sind deshalb klar de� -
nierte Praxisziele. Das müssen nicht aus-
schließlich wirtschaftliche Kennzahlen sein. 
Der Bonus kann auch Anreize setzen für 
eine höhere Patientenzufriedenheit, straf-
fere Abläufe oder die Weiterentwicklung 
der Praxisorganisation. Die gemeinsamen 
Ziele stärken die emotionale Bindung an 
das Unternehmen Zahnarztpraxis. Viele 
Menschen möchten heute nicht nur einen 
Arbeitsplatz haben, sondern Teil einer Or-
ganisation sein, deren Werte sie mittragen 
und deren Ziele sie verstehen. Eine ge-
meinsame Vision ist oft ebenso entschei-
dend für die langfristige Mitarbeiterbin-
dung wie � nanzielle Anreize.

Mitarbeitergespräche gewinnen an Qua-
lität, weil sie nicht mehr ausschließlich um 
Gehalt und organisatorische Fragen krei-
sen, sondern auch um persönliche Entwick-
lung und Perspektiven. Praxisinhaberinnen 
und -inhaber erhalten so auch wertvolle 
Einblicke in die Stärken, Interessen und 
Potenziale ihrer Teammitglieder.

Investition in die Zukunft

Der Aufwand für die Einführung eines 
boni� kationsorientierten Vergütungssys-

tems ist nicht zu unterschätzen. Praxis-
ziele müssen de� niert, Bewertungssysteme 
entwickelt und regelmäßige Mitarbeiter-
gespräche etabliert werden. Langfristig 
kann sich dieser Einsatz jedoch auszahlen. 

Fazit

Moderne Boni� kationsmodelle statt pau-
schaler Erhöhungen schaffen ein faires 
und nachvollziehbares Gehaltsgefüge und 
helfen, engagierte Mitarbeiter dauerhaft 
an die Praxis zu binden.

Der Bonus-Effekt
Wie Zielvereinbarungen Mitarbeiter fördern und binden

Verlässt ein wichtiges Teammitglied die Praxis, geht mehr als „nur“ eine Arbeitskraft verloren. Erfahrung, Patientenbin-
dung, eingespielte Abläufe und Teamkultur lassen sich nicht einfach ersetzen. Deshalb lohnt es sich, Personalbindung 
strategisch zu denken und sich zu fragen: Sind die Arbeitsbedingungen attraktiv, das Betriebsklima angenehm und 
der Umgang respektvoll? Wenn � nanzieller Spielraum für Gehaltsanpassungen besteht, kann auch eine variable Ver-
gütung ein Instrument sein, um Mitarbeiter zu motivieren und langfristig in der Praxis zu halten. So entsteht eine 
nachvollziehbare Verbindung zwischen Leistung, Engagement und Vergütung.
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Nicht aktiv? Unterstützen Sie uns als Mitglied: 120 Euro jährlich, steuerlich absetzbar.

ZAHNÄRZTLICHE HILFE FÜR MENSCHEN IN NOT

IHRE ERFAHRUNG KANN
SCHMERZEN LINDERN.
Ihre Hilfe wird jetzt gebraucht.

ZAHNMEDIZIN, WIE SIE GEMEINT IST.

3 – 4 STUNDEN
ALLE 4 – 6 WOCHEN

WERDEN SIE TEIL UNSERES TEAMS.


