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Fragen und Antworten

Z1ele setzen und erreichen

| Dr.Lea Hofel

An dieser Stelle konnen unsere Leser der langjahrigen ZWP-Autorin Dr. Lea Hofel Fragen im
Bereich Psychologie in Bezug auf Patienten, das Team und sich selbst stellen. Die Fragen und
Antworten finden Sie dann redaktionell aufbereitet hier wieder. In dieser Ausgabe der ZWP
geht es um die Frage, wie Ziele erreicht werden. Psychologin Dr. Lea Hofel antwortet.

eine Praxis lduft relativ
gut, aber sie hat sich seit
Jahren nicht verdndert. Ich

wiirde gern ein erweitertes Leistungs-
spektrum in Richtung dsthetische Zahn-
heilkunde hineinbringen, komme aber
an dieser Stelle nicht recht voran.
Mehrere Ansdtze, mich in diese Rich-
tung zu bewegen, haben nicht funk-
tioniert. Entweder wollen die Mit-
arbeiter etwas nicht, manchmal setze
ich meine Ideen nicht um oder ich be-
fiirchte, meine bisherige Zielgruppe zu
verlieren. Ich habe starke Zweifel, wie
das neue Konzept funktionieren soll.
Wie kénnen wir es schaffen, die Vision
einer Praxis mit neuem Schwerpunkt
umzusetzen?

Bei lhrem Wunsch nach einer neuen
Praxiskonzeption spielen Ziele und
Verdnderungsbereitschaft eine groBe
Rolle. Zu beiden Bereichen gibt es Un-
mengen von Biichern, Tipps und Hand-
lungsanweisungen, wie vorgegangen
werden sollte. Aus meinem psycholo-
gisch orientierten Blickwinkel heraus
gehe ich immer gerne von der genauen
Wortwahl in der Fragestellung aus und
erarbeite daraus einen individuellen
Handlungsplan. Lassen Sie uns deshalb
Ihre Frage genauer anschauen.

Ziele

Sie wissen momentan, was Sie nicht
mochten: lhre Zahnarztpraxis in der
Form, wie sie bisher geflihrt wurde.
Dieser Ausgangspunkt ist gut und
gleichzeitig brauchen Sie ein Ziel.
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Ich frage Sie:

Was verbinden Sie mit
der asthetischen Zahnheil-
kunde? Sind Sie fasziniert

von den Moglichkeiten?

Maochten Sie Schénheit
modellieren? Ist die Arbeit

leichter, interessanter,

schneller, sorgfaltiger oder
sichtbarer als Ihr bisheriger

Tatigkeitsschwerpunkt? ...

Zu Beginn diirfen Sie sich deshalb
entscheiden, wie Sie sich das Praxis-
konzept in Zukunft vorstellen. Sie
schreiben anfangs, dass Sie gern ein
erweitertes Leistungsspektrum in Rich-
tung asthetische Zahnheilkunde in lhre
Praxis bringen mochten. Dann gehen
Sie dazu Uber, es ,neues Konzept” zu
nennen und am Ende hat lhre Praxis
gar einen neuen Schwerpunkt. Hier
bitte ich Sie, fiir sich selbst die Frage zu
beantworten, welche Rolle die dstheti-
sche Zahnheilkunde spielen soll. Sehen
Sie sie als Erweiterung oder als Schwer-
punkt? Das letztendliche Konzept rich-
tet sich nach lhrer Entscheidung.

Sie zweifeln momentan noch, wie das
neue Konzept funktionieren soll. Das ist
versténdlich, da Sie noch gar kein Kon-
zept haben. Auch dass lhre Ansédtze, sich
in diese Richtung zu bewegen, bisher
noch nicht sehr erfolgreich waren,
hangt moglicherweise damit zusam-
men, dass Sie gar nicht wussten, wo
Sie genau hinmdchten.

Nehmen wir an, Sie haben sich nun
entschieden, welchen Stellenwert die
Asthetik einnehmen wird. Sie kdnnen
jetzt mit Zahlen jonglieren, indem Sie
genau sagen, wie viele Patienten in wel-
cher Altersklasse [hnen wie viel Umsatz
bringen werden. Das ist ein sinnvoller
Anfang. Trotzdem kenne ich viele Men-
schen, die diese exakte Zielplanung ein-
halten und doch nie dorthin kommen.
Was ihnen fehlt, ist das Ziel-Gefiihl.
Ich frage Sie: Was verbinden Sie mit
der &dsthetischen Zahnheilkunde? Sind
Sie fasziniert von den Mdglichkeiten?
Maochten Sie Schonheit modellieren?
Ist die Arbeit leichter, interessanter,
schneller, sorgfdltiger oder sichtbarer
als lhr bisheriger Tatigkeitsschwer-
punkt? Sind Sie mit den Ergebnissen
zufriedener, gelassener, motivierter
oder gliicklicher? Wahlen Sie fiir sich,
was lhnen persénlich diese Arbeit an
gefiinlten Vorteilen bringt. Sollte es das
Geld sein, konnen Sie sich dieselben
Fragen dazu stellen. Es ist nicht das Geld
an sich, das gliicklich macht, sondern
das, was Sie damit machen kénnen und
wie Sie sich in der Folge flihlen. Sie er-
reichen Ziele erst dann, wenn die rich-
tigen Gefiihle damit verbunden sind.



Verdnderungsbereitschaft

Mit dem richtigen Geflihl kommt die
Verdnderungsbereitschaft von alleine.
Viele Menschen schrecken vor Veran-
derungen zuriick, weil sie befiirchten,
dass etwas schiefgehen kdnnte. Sie
schreiben, dass lhre Praxis bisher rela-
tiv gut lief - konnte es sein, dass Sie
Bedenken haben, dass sich das zum
Negativen dndert? Sie scheuen sich
davor, lhre bisherige Zielgruppe zu ver-
lieren. Hier kann ich nur wieder raten,
das erhoffte Ziel auszuschmiicken und
zu fiihlen. Was gewinnen Sie dazu?
Der Mensch lebt sehr nach Gewohn-
heiten und ist hdufig froh, wenn alles
wie am Schniirchen lduft. Das Gehirn
weil3 genau, was es zu tun hat, alles
lduft automatisch ab. Jetzt kommen
Sie Ihrem Gehirn auf einmal mit neuen
Ideen und damit mit neuen neurona-
len Verkniipfungen. An diesem Wende-
punkt kann es durchaus passieren, dass
Ihre Synapsen wieder in das alte Feue-
rungsmuster zuriickfallen mochten.

Richten Sie Ihr Gehirn auf die neue
Praxis hin aus, dann geht auch auf zel-
luldrer Ebene die Veranderung leichter.
Machen Sie die Bilder in Ihrem Kopf
groBer, baden Sie in dem Gefiihl. Sy-
naptische Verbindungen reorganisieren
sich leichter, wenn das Ziel lohnens-
wert erscheint.

Auch die Motivation und Verdnde-
rungsbereitschaft Ihrer Mitarbeiter
hdngt entscheidend von lhnen ab. So-
lange Sie nicht wissen, wo es hingeht,
werden [hre Mitarbeiter kaum mitkom-
men. Hinterlassen Sie jedoch Spuren
auf einem neuen Weg, kann |hr Team
besser folgen.

Sollten Sie dennoch Zweifel an der
Richtigkeit lhrer Entscheidung haben,
etwas zu verandern, zitiere ich ab-
schlieBend Steve Jobs. Er sagte in sei-
ner Standford Rede: ,Wenn heute der
letzte Tag in meinem Leben ware, wiirde
ich das tun, was ich mir heute vorge-
nommen habe zu tun? Und jedes Mal,
wenn die Antwort ,Nein' war flir meh-
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rere Tage hintereinander, wusste ich,
ich muss etwas verandern."
Sie haben h&ufig genug ,Nein" ge-
dacht - gehen Sie nun zielorientiert
mit einem ,Ja" in |hre Praxis der ds-
thetischen Zahnheilkunde.

Schreiben Sie uns lhre Fragen!
E-Mail: zwp-redaktion @ oemus-media.de
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