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Die Organisation Unternehmen, also auch jede Zahnarztpraxis, unterliegt — wie jederandere na-
trliche Organismus - den Gesetzen von Wachstum und Niedergang: geboren werden, wach-
sen, reifen, altern und schlieBlich sterben. Nur gibt es hier einen besonderen Unterschied: In ei-
ner Organisation kann die Bliitezeit bzw. die optimale Zusammensetzung der Organisation/Pra-
xis auf Dauer bewahrt werden, weil die Organe, sprich Mitarbeiter, dies durch ihren Denk- und
Verhaltensstil pragen. Je innovativer Sie als Zahnarzt und die Mitglieder Ihres Praxisteams sind,
umso besser werden Sie die kontinuierlichen Veranderungen, die immer schneller auf uns ein-

treffen, meistern.

arum verschwinden jahrlich
s’s/ Tausende von Firmen vom
Markt, die vergessen haben,

ihr Leistungs-Portfolio zu erneuern? Und
wie sollten Zahndrzte mit Innovationen
umgehen? Beziehungsweise wie kann
ein Praxisteam mit Innovationen ihre
Kunden begeistern? Das Wort Innova-
tion bedeutet im Grunde genommen ja
nichts anderes als Erneuerung. Wie aber
ist das im Zusammenhang mit einem
Unternehmen, einer Zahnarztpraxis ge-
meint? Was soll erneuert werden, wo-
rauf kommtesan?

Erneuerungen fordern

Erneuerung in einer Zahnarztpraxis kann
nur durch den Zahnarzt und/oder seine
Flihrungskrafte in den verschiedenen
Praxisbereichen geférdert werden. Nur
sie haben die Autoritat, im Team fiir In-
novationen den Weg frei zu machen. Si-
cherlich kdnnen und sollen Vorschlage
von den Mitarbeitern kommen, das Ja fiir
eine neue Technologie, ein neues Ar-
beitsverfahren kann z.B. die Fliihrungs-

kraft geben, vor allem das notwendige
Budget kann jedoch nur der Zahnarzt
als Unternehmer erteilen. Neben neuen
Technologien und Verfahren in einer Pra-
xis liegt es aber ebenso am Zahnarzt und
seinen Fiihrungskraften, dass sich regel-
mé&Big auch das Denken und der Geist der
Mitarbeiter erneuern. Denn nur durch
diese mogliche Erneuerung finden Mit-
arbeiter zu altbekannten Problemen
neue Losungswege. Und durch dieses
erneuerte Denken schafft man nicht
nur neue Ansatze fir Patienten/Kunden,
sondern auch ein positives Image - denn
tiber welche Praxen spricht man eher po-
sitiv? Uberjene, die seit Jahren das Glei-
che machen, wie alle anderen vergleich-
baren Praxen in der Stadt auch, oder tiber
jene, die sich immer wieder neu erfinden,
ihre Patienten/Kunden tiberraschen und
auch weit lber die eigentlichen Be-
handlungsgrenzen hinaus aufgrund ih-
rer neuen Methoden, Inhalte und Lo-
sungswege bekannt sind.

Will ein Zahnarzt in seiner Praxis das so-
genannte erneuerte Denken, also Inno-

vationen im Unternehmen fordern, muss
er darauf achten, immer wieder neue Im-
pulse flir das Denken und Handeln seiner
Mitarbeiter zu geben. Nur so lasst sich
auf Dauer eine Innovationsbereitschaft
in der Praxis etablieren. Um die Chancen
flir ein innovatives Wachstum zu geben
ist es wichtig, dem Denken der Mitarbei-
ter einen Freiraum zu geben. Es muss also
Mdglichkeiten und Bereiche geben, wo
jeder Mitarbeiter kritiklos und frei seinen
Geist so flieBen lassen kann, dass dabei
neue ldeen und Mdglichkeiten entste-
hen. Dies gilt zum einen flir den Umgang
mit Patienten/Kunden sowie Lieferanten
und zum anderen mit Menschen in der
Praxis. Aber auch neue Arbeitsablaufe
und neue Arbeitstechniken sind wich-
tige Bereiche fiir Innovationen. Gerade
im medizinischen Bereich ist es unum-
ganglich, sich kontinuierlich tiber Erneu-
erungen Gedanken zu machen. Innova-
tiv handeln heiBt, sich am Markt mit den
neuesten Verfahren und Techniken ver-
traut zu machen, um eine wirksame Ent-
scheidung treffen zu kdnnen, ob man
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diese in den Praxisablauf integrieren soll
oder nicht. Wenn ein Zahnarzt diesen
Freiraum lasst und auch, manchmal so-
gar entgegen den konservativen Kraften
in der Praxis, fordert, entsteht ein ent-
sprechendes Spannungsfeld zwischen
Alt und Neu, welches diese positive Ent-
wicklung, genannt innovatives Wachs-
tum im Unternehmen, begiinstigt.

Natiirliche Wachstumsphasen
Ahnlich einem Patienten, kann auch eine
Organisation gesund oder krank sein und
die weitere Behandlung somit zum Auf-
stieg oder zum Niedergang der Praxis
direkt beitragen. Welche Phasen kennen
wir im natiirlichen Wachstum einer
Organisation? Und welche Veranderun-
gen in der Praxis sind gut oder sogar ge-
fahrlich und fiihren mdglicherweise zu
einer schlechten Auftragslage oder im
schlimmsten Fall zum Tod der Praxis?
Jede der folgenden neun natiirlichen
Wachstumsphasen birgt Chancen und
Risiken:

1. Die Praxis wird geboren

Am Anfang stehen die |dee und der
Glaube an den Erfolg. In dieser Phase ist
eine Organisation, bzw. der Zahnarzt
selbst, getrieben von der Vision und von
dem, was zu erreichen moglich ware. Die
Marktprasenz ist fast null, die Ertrdge
sind eher gering und alles ist im Auf-
bruch. Hier stellt sich die Praxis wichtige
Fragen, wie z.B.: ,Was genau wollen
wir?", ,Was ist unser Kerngeschaft?",
+Wer libernimmt welche Aufgaben?”

2. Die Praxis als Kind

Noch immer ist die Kraft der groBen
Vision zu spiiren. An dieser Stelle
wachsen die Ergebnisse, also Ertrdge in
der Praxis — und doch sind die liquiden
Mittel an dieser Stelle noch knapp, was
jedoch véllig normal ist. Langsam wird
hier bereits der Wunsch nach einer Or-
ganisation laut. Der Zahnarzt ist in die-
sem Wachstumszyklus stark engagiert.

3. Die Praxis als Teenager

Die Ertrage wachsen kontinuierlich und
man schliipft vielleicht auch schon mal
in ein neues Kleid: Neue Ausstattungen
werden angeschafft oder sogar neue
Rdume bezogen. Wie ein Teenager ver-
hélt sich die Praxis dann auch nach au-
Ben: Besonders der Zahnarzt tanzt auf

Wachstumsanalyseprogramm ESVI

Wo steht lhre Praxis? Und welche MaBnahmen in den Denk- und Verhaltensstil
Ihrer Organisation, Ihrer Organe, Ihrer Mitarbeiter und Teams sind jetzt die richtigen?

50 Prozent aller MaBnahmen — Trainings, Meetings, Schulungen — sind uneffekiv.
Leider wissen die meisten Organisationen nicht, welche 50 Prozent es sind, weil sie
ihren momentanen Entwicklungsstatus nicht analysiert haben.

Nattirlich gibt es flir jedes Stadium ganz spezielle MaBnahmen, die der Praxis weite-
renWachstum bringen, wenn es sich in der Wachstumsphase befindet oder eine Pra-
xis wieder gesunden lassen, wenn es sich im Niedergang befindet, also krank ist.
Mithilfe einer speziellen Methode aus den USA ist es mdglich, das genaue , Alter* ei-
ner Organisation zu bestimmen: ,Also in welcher Phase befindet sich die Praxis?*
und ,Was muss getan werden, damit ein Wachstum mdglich bleibt und die Gefahren
eines Abstiegs frilhzeitig erkannt werden?* Dohlemann. Training & Beratung wurde
vom |.FA.R. Institut, dem exklusiven Lizenzgeber in Deutschland, mit dem Wachs-
tumsanalyseprogramm ESVI ausgestattet und bietet dieses exklusiv an.

Weitere Infos: www.doehlemann.de

vielen Hochzeiten und geht frisch an alle
Herausforderungen heran. Dies kann
oftmals zu Ubermut und somit schnell in
den Niedergang flihren. Hier ist es wich-
tig, alle Bereiche und Mitarbeiter (Or-
gane) einer Praxis nicht nur impulsiv,
sondern vor allem strategisch weiterzu-
entwickeln.

4. Die Jugendzeit der Praxis

Jetzt bilden sich eigenstdndige Abtei-
lungen (Organe), die sich - unabhingig
vom Zahnarzt - erfolgreich in der Orga-
nisation darstellen. Dies hat zur Folge,
dass Verantwortungsbereiche noch ge-
nauer definiert, die Selbstverantwor-
tung der Mitarbeiter gefordert und die
Qualitat der Arbeit erhoht wird. An die-
ser Stelle sind meist die Ertrdge der Pra-
xis gut bis sehr gut und die Marktprasenz
ist deutlich gewachsen. Die Praxis wird
begehrt, von Patienten ebenso wie von
guten Mitarbeitern.

5. Praxis auf dem Héhepunkt

Hier im Zenit des Lebenszyklus einer Pra-
xis sind genug Marktanteile vorhanden.
Gute Ertrage resultieren aus einer geleb-
ten Praxiskultur, einer lebendigen Vision,
funktionierenden Systemen, tatsdch-
licher Patientenorientierung und einer
Balance aus Kontrolle und Flexibilitat.
Und so brillant wie diese Zeit ist, ist sie
auch eine der gefédhrlichsten. Es kann
leicht passieren, dass sich alle gemein-
sam so im Erfolg sonnen, dass das Enga-
gement verloren geht. Hier braucht es
dringend neuen Schwung, also die vor-
hergehenden Elemente, die die Praxis
letztendlich genau an diesen Punkt ge-
fiihrt haben. Wird dies vergessen, ist der
Niedergang der Praxis bereits eingeleitet.

6. Praxis als starres System

Die Ertrdge sind gut, aber die Vision lebt
nicht mehr - dies bedeutet Flexibilitat und
Unternehmertum schwinden in der Pra-
xis. Was bleibt also von den bis dahin ge-
wonnenen Tugenden? Alte, meist nicht
mehr zeitgemaBe Ansichten und starre
Systeme, die nur noch verwalten. Es
werden Schuldige (Gesundheitspolitik,
Standort u.a.) gesucht und meist auch
gefunden. Selbst wenn die Praxis hier
noch Gewinne vermehrt, ist die Riickkehr
in die Bliitezeit bedroht, wenn die Kre-
ativitdt und der Mut fehlen. Gerade an
dieser Stelle stellen sich Zahnérzte noch
weniger infrage und sind oft borniert
von den Erfolgen vergangener Zeiten.
Dies fiihrt unweigerlich in den Nieder-

gang.

7.Die Tragheit erhoht sich

Die Praxis hat ihre Kreativitat vollig ver-
loren und wagt nichts mehr. Alle Augen
sind auf Gewinnmaximierung gerichtet,
aber nicht bei den Wiinschen und dem
Wohl des Patienten. Somit wirken sich
auch alle MaBnahmen, die durchgefiihrt
wurden, um den Ertrag zu erhdhen, ne-
gativ aus. Spatestens hier springen die
ersten guten Mitarbeiter ab, und die, die
bleiben, arbeiten mit verringertem En-
gagement. Die Sterbephase ist eingelei-
tet. Wenn hier nicht sofort neue radikale
Ideen und Wagemut in die Praxis kom-
men, ist der Untergang nicht mehr auf-
zuhalten.

8. Die Praxis als Verwaltung

Die Praxis verwaltet sich nur noch selbst.
Der personliche und menschliche Aspekt
ist an dieser Stelle ausgestorben. Die
Mitarbeiter haben keine gegenseitige



Wertschatzung mehr. Alles ist engstirnig im Denken und
Handeln, weil wichtige Informationen Ulber die Praxis-
politik fehlen. Patientenbeschwerden werden nicht ernst
genommen. Jeder in der Praxis ist mehr oder minder iso-
liert. Doch was passiert mit einem Organismus, in dem
die Organe nicht mehr miteinander arbeiten?

9. Die Sterbephase der Praxis

Nachdem sich nun jeder selbst verwaltet hat, bis die
Ressourcen der Praxis erschépft sind und auch das
Management schon krankt, ist es nun an der Zeit, das
letzte bisschen, das noch bleibt, zusammenzukehren und
dann die Tiiren zu schlieBen. Im Todeskampf selbst ste-
hen fiir die noch Gebliebenen verschiedene Erkenntnisse,
wie z.B.: ,Die Politik ist schuld, die Konjunktur war's, der
bose Wettbewerb." Und doch, tief im Inneren, wissen die
meisten: es ist Selbstverantwortung!

Fazit

Wie ein Baum, der sich standig erneuert, so ist auch eine
Zahnarztpraxis angehalten, stindig neue Triebe und
Blatter wachsen zu lassen. Gleichzeitig ist es der Zahn-
arzt, der wie der Gartner in dieser Metapher, den Strauch
oder Baum immer wieder beschneiden muss, damit er
gesund wachsen kann, denn nicht jede Innovation im
Unternehmen istauch gut. Innovationen miissen zeitge-
maB sein, damit sie der Kunde mit trdgt. Innovationen
miissen in der Kultur und dem Leitbild der Zahnarztpra-
xis fest verankert sein, damit das innovative Denken der
Mitarbeiter im Alltag immer zielgerichtet wie ein Laser-
strahl auf die Vision der Praxis gerichtet ist und somit
langfristig auch gesunde Friichte tragen kann.
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Christoph Déhlemann ist seit zehn
Jahren im Bereich Personlichkeitsent-
wicklung als Trainer, Berater und Coach
tatig. Als Experte unterstltzt er Unter-
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