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Motivation auf gleicher Hierarchieebene

Wie Kolleginnen zu besseren Leistungen motiviert werden kénnen,

“..-\-

.

I1LUAJ

o . v .S

motivation
WOIAIfIOU

zeigt Dr.Wolfgang Schmehl.

...- - e 8N Wy
-
-q.‘

owe _--..—

| & v

Wie der Kieferorthopidde sich
selbst und seine Mitarbeiterin-
nen motiviert — dazu gibt es zahl-
reiche Tipps. Was aber, wenn ei-
ne Mitarbeiterin die Kollegin zu
besseren Leistungen motivieren
will? Weil sie zwar nicht offiziell,
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aber de facto im Team eine fiih-
rende Rolle innehat? Oder weil
sie sich verantwortlich fiihlt fiir
bessere Ergebnisse in der Pa-
tientenkommunikation?

Aufgabe des Kieferorthopdden
ist es, ein Betriebsklima und ei-

ne Arbeitsatmosphére herzustel-
len, in der leistungsbereite Mit-
arbeiterinnen die Moglich-
keit nutzen konnen, ande-

re mitzuziehen und anzusta-
cheln. Denn so steigert er nicht
nur die Arbeitsproduktivitidt —
nein: Er sorgt zugleich fiir seine
eigene Entlastung und reduziert
seinen Stressfaktor.

Bei der Motivation ,,unter seines-
gleichen” gelten andere Regeln
als bei der Motivation durch ei-
ne Fiihrungskraft. Denn bei der
Motivationsarbeit auf derselben
Hierarchieebene kommt es hédu-
fig vor, dass sich die

Kollegin bevormundet

glaubt - insbesondere

dann, wenn es um Ver-
dnderungen auf der Verhal-
tensebene geht. Wenn eine Kol-
legin z.B. beobachtet, die ande-
ren Praxismitarbeiterinnen agier-
ten zu lustlos, und sie zu besseren
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Leistungen anstacheln will, wird
die ,Motivatorin® schnell als je-
mand wahrgenommen, der sich
auf Kosten der anderen profilie-
ren mochte und sich ein Recht
anmalt, das er nicht hat. Es ist
mithin Vorsicht geboten, damit
die gute Absicht nicht zu Nega-
tivergebnissen fiihrt.

Mit produktivem Feedback
motivieren

Nehmen wir an, die Praxismit-
arbeiterin Karin Schmidt agiert
im Team formal als Gleiche unter
Gleichen - und trotzdem an etwas
hervorgehobener Position. Jeder
weil, sie ist eine Leistungstrige-
rin und nicht zuletzt deshalb ,die
rechte Hand“ des Kieferorthopé-
den. Er erwartet von ihr, dass sie
die Initiative ergreift und Verant-
wortung tibernimmt. Wenn sie
nun klare Anzeichen dafiir hat,
dass die Kolleginnen durchaus
in der Lage wiéren, bessere Leis-
tungen zu bringen, bespricht sie
dies am besten zunédchst einmal
mit dem Kieferorthopédden. Denn
eigentlich ist die Motivationsar-
beit eine Aufgabe der Fiihrungs-
kraft.

Falls sich der Kieferorthopéde
jedoch dazu entschlieft, die Mo-
tivationsarbeit zu delegieren,
muss er dem Team den ,,Schmidt-
Status“ verdeutlichen und klar-

stellen, dass die rechte Hand das
Recht und die Legitimation hat,
das heikle Motivationsthema an-
zusprechen. Zudem diskutiert er
mit der Leistungstragerin aus,
wie weit deren Befugnisse gehen.
Trotz dieser Legitimation ist es
ratsam, dass Karin Schmidt mit
Fingerspitzengefiihl und Sensi-
bilitét vorgeht, um in der Bezie-
hung zu den Kolleginnen nicht
unnotig Porzellan zu zerschla-
gen. So ist es zum Beispiel klug,
wenn sie betont, ein produktives
Feedback vor allem in fachlicher
Hinsicht geben zu wollen. So ver-
deutlicht sie den anderen Praxis-
mitarbeiterinnen: ,Es geht mir da-
rum, euch dabei zu unterstiitzen,
erfolgreicher zu arbeiten und bes-
sere Ergebnisse zu erzielen.“
Zuden Selbstverstiandlichkeiten
der Kolleginnenmotivation ge-
hort es, sich ein deutliches Bild
von der Situation zu verschaffen
und den Griinden, warum z.B.
bei der Kollegin im Empfangs-
bereich ,Potenzial nach oben“
vorhanden ist, auf die Spur zu
kommen. Karin Schmidts Motiva-
tionsarbeit fithrt nur dann zu den
erwiinschten Resultaten, wenn
sie den individuellen Ursachen
bei jeder Kollegin mit individu-
ellen HilfsmaBnahmen begeg-
nen kann. Die Kolleginnen miis-
sen spiiren, dass sie ihnen helfen
will. Ansonsten bauen sie eine
Abwehrhaltung auf.

© Denis Opolja




Nr.12 | Dezember 2012 S PRAXISMANAGEMENT

www.kn-aktuell.de | 19

Dazu tauscht sie sich mit Men-
schen aus, die dhnliche Erfah-
rungen gesammelt haben. B

Fiir gute Vorbereitung
sorgen

Neben den Gesprdchen mitdem
Kieferorthopédden kann sie sich
iiberdies Hilfe von auen holen:

wicklung und die Patienten.

So fordert und unterstiitzt der Kieferorthopéde die Motivation unter den
Mitarbeiterinnen:

» Arbeitsatmosphare verbessern: Von Vorteil ist es, wenn in der Praxis ein Klima herrscht, in dem
die Motivation durch die Kollegin als Versuch angesehen wird, gemeinsam erfolgreich zu sein.

» Coachingkompetenz entwickeln: Der Kieferorthopade erwirbt die Fahigkeit, diejenige Leistungs-
tragerin, die zur , Kolleginnenmotivation” willens und fahig ist, zu unterstiitzen.

» Meeting veranstalten: Ineinem Teammeeting erldutert der Arztden Nutzen der Motivationsarbeit
auf gleicher Hierarchieebene — fiir das Team, fiir die Fiihrungskraft und vor allem die Praxisent-

» Erstelltklar,dassjene Leistungstragerininseinem Sinn handelt, und verweist darauf, dass esauch
fiir die anderen Mitarbeiterinnen moglich ist, jene Motivationsarbeit zu verrichten.

» Der Kieferorthopdde bespricht mit jener Leistungstrégerin die konkrete Vorgehensweise.

Auf positive Verpackung
achten

Motivation unter gleichgestellten
Kolleginnen lauft immer Gefahr,
als angemalte Kritik interpretiert
zu werden. In unserem Beispiel-
fall sollte Katrin Schmidt priifen,
welche Einstellung eine Kollegin
dazu hat. Definiert sie selbst gut-
gemeinte Verbesserungsvorschla-
ge als Versuche, sie bloBzustellen?
Wertet sie das Vorgehen als Einmi-
schung oder gar als Angriff? Dann
ist grofte Vorsicht geboten. Katrin
Schmidt sollte ihre Motivations-
versuche mit einem ehrlichen Lob
verbinden, der Kollegin also zu-
nichst ihre Anerkennung fiir ge-
leistete Arbeit zollen. Erst dann
kommt sie auf etwaige strittige
Punkte zu sprechen. Mit anderen
Worten: Sie verpackt die Kollegin-
nenansprache moéglichst positiv.
Falsch wire es zu sagen: ,,Warum
lauft in letzter Zeit bei deinen
Terminvereinbarungen so viel
schief?“ Und das vielleicht auch
noch im Kreis der Kolleginnen.
Die Angesprochene fiihlt sich
dann natiirlich angegriffen. Kon-
struktiver ist es, sie auf die Seite
zu nehmen und unter vier Augen
zu argumentieren: ,Mir fallt in
letzter Zeit auf, dass du Probleme
hast bei <konkrete Situation nen-
nen>. Was hiltst du davon, zu-
kiinftig <Verbesserungsvorschlag
nennen>...?"“ Entscheidend ist mit-
hin, mit der Kollegin ins Gespréch
zu kommen und dabei zu erfah-
ren, was sie bei der Entfaltung ih-
rer Leistungspotenziale hemmt,
um alsdann anzubieten, gemein-
sam auf die Suche nach einer Lo6-
sung zu gehen.

Mit Fakten und Sensibilitét
iberzeugen

Motivatorin Schmidt sollte da-
her daraufachten,beiihrer Mo-

tivationsarbeit nie im Allge-
meinen zu verbleiben, sondern
ihre AuBerungen auch zu be-
legen: Sie benennt also immer
den konkreten Grund, der sie
veranlasst, als Motivatorin auf-
zutreten.

Sensibilitdt ist vor allem im
sprachlichen Bereich vonnéten.
Keineswegs darf der Eindruck
entstehen, es gehe um Zurecht-
weisung oder die Absicht, den
Charakter der Kollegin zu be-
einflussen. Wichtig ist es, im Ge-
spréch viele Fragen zu stellen,
um die Kollegin eventuell zur ei-
genen Einsicht zu bewegen, et-
was dndern zu missen: ,In letz-
ter Zeit lassen wir in unseren Ar-
beitsergebnissen nach. Woran
konnte das deiner Meinung nach
liegen? Was kann jeder von uns,
auch duund ich, dazu beitragen,
dies zu dndern?“

Y Kurzvita

Dr. Wolfgang Schmehl

ist Zahnarzt, Praxis-Coach und Initiator
der ZahnRat® GmbH. Die Unternehmens-
beratung fiir die zahnérztliche Praxis
ZahnRat® bietet ein individualisierbares
Komplettpaket an: von der Anfangsbera-
tung und Praxisanalyse tiber Seminar-
und Coachingangebote bis zur Planung

Katrin Schmidt bereitet ihre
Motivationsarbeit intensiv vor.
Sie fragt sich, welche Wirkung
sie bei einer Kollegin erzielen
will und welche Schritte dazu
notwendig sind. Uberdies be-
riicksichtigt sie dabei die per-
sonliche Beziehung, die sie zu
ihr unterhilt. Denn wenn das
Verhiltnis zu der Kollegin am
Empfang ohnehin angespannt
ist, wird es schwierig fir sie,
erfolgreiche Motivationsarbeit
zu leisten.

Wenn die Kollegin auf Katrin
Schmidts Intervention harsch
und unsachlich zu reagieren
droht, ist es unbedingt notwen-
dig, sich ganz und gar auf die
Faktenebene zu beschridnken
und sachlich die Folgen darzu-
legen, die eintreten, wenn es mit
der Demotivation so weitergeht.
Und eventuell muss doch noch
der Kieferorthopdde hinzuge-
zogen werden.

Karin Schmidt muss sich zudem
mit ihrer Rolle und Aufgabe
auseinandersetzen und identifi-
zieren. Entscheidend ist, dass sie
die Herausforderung annimmt
und sich selbstbewusst sagt, nicht
ohne Grund mit dieser Aufgabe
beauftragt worden zu sein: Der
Kieferorthopéde traut es ihr zu,
das Team zu motivieren. Das
Bewusstsein, all dies nicht zur
Profilierung der eigenen Person
zu tun, sondern um die Praxis
weiterzuentwickeln, sollte fiir
sie Grund genug sein, in ihren
Motivationsbemiihungen nicht
nachzulassen.

39 Adresse

ZahnRat® GmbH
Unternehmensberatung fiir Zahnarzte
BahlmannstralRe 6

48147 Minster

Tel.: 0251 3972972
zahnrat-gmbh@hotmail.com
www.zahnrat.com

und Durchfiihrung langfristiger Entwick-
lungskonzepte.

Dr. Wolfgang Schmehl hat an der West-
falischen Wilhelms-Universitét in Mtins-
ter Human- und Zahnmedizin studiert,
1986 erfolgte die Promotion zum Dr. med.
dent. Seine Uberzeugung: Gesteigerter
wirtschaftlicher Praxiserfolg und ein
Zugewinn individuell definierter Lebens-
qualitat sind Folge einer konsequenten
Umsetzungshilfe beider Realisierung der
jeweiligen Praxisentwicklungskonzepte.

Weitere Tatigkeitsschwerpunkte:

o individuelle praxisinterne Workshops

e interne Praxisoptimierung und indivi-
duelle Profilierung

o Praxisentwicklung als Neustart in
Sanierungsfallen

o Work-Life-Balance ohne Gewinnverlust

e praxisstrategische MaRnahmen zur
Erhaltung und Entwicklung des Le-
benswerks
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