
Wie der Kieferorthopäde 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,

aber de facto im Team eine füh-
rende Rolle innehat? Oder weil
sie sich verantwortlich fühlt für
bessere Ergebnisse in der Pa-
tientenkommunikation?
Aufgabe des Kieferorthopäden
ist es, ein Betriebsklima und ei -

ne Arbeitsatmosphäre herzustel-
len, in der leistungsbereite Mit-
arbeiterinnen die Möglich-
keit nutzen können, ande -
re mitzuziehen und anzusta-
cheln. Denn so steigert er nicht
nur die Arbeitsproduktivität –
nein: Er sorgt zugleich für seine
eigene Entlastung und reduziert
seinen Stressfaktor.
Bei der Motivation „unter seines-
gleichen“ gelten andere Regeln
als bei der Motivation durch ei -
ne Führungskraft. Denn bei der
Motivationsarbeit auf derselben
Hierarchieebene kommt es häu -
fig vor, dass sich die
Kollegin bevormundet
glaubt – insbesondere
dann, wenn es um Ver-
änderungen auf derVerhal-
tensebene geht. Wenn eine Kol-
legin z.B. beobachtet, die ande-
ren Praxismitarbeiterinnen agier-
ten zu lustlos, und sie zu besseren

Leistungen anstacheln will, wird
die „Motivatorin“ schnell als je-
mand wahrgenommen, der sich
auf Kosten der anderen profilie-
ren möchte und sich ein Recht
anmaßt, das er nicht hat. Es ist
mithin Vorsicht geboten, damit
die gute Absicht nicht zu Nega-
tivergebnissen führt.

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
weiß, sie ist eine Leistungsträge-
rin und nicht zuletzt deshalb „die
rechte Hand“ des Kieferorthopä-
den. Er erwartet von ihr, dass sie
die Initiative ergreift undVerant-
wortung übernimmt. Wenn sie
nun klare Anzeichen dafür hat,
dass die Kolleginnen durchaus
in der Lage wären, bessere Leis-
tungen zu bringen, bespricht sie
dies am besten zunächst einmal
mit dem Kieferorthopäden. Denn
eigentlich ist die Motivationsar-
beit eine Aufgabe der Führungs-
kraft.
Falls sich der Kieferorthopäde
jedoch dazu entschließt, die Mo-
tivationsarbeit zu delegieren,
muss er demTeam 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 Leistungsträgerin aus,
wie weit deren Befugnisse gehen. 
Trotz dieser Legitimation ist es
ratsam, dass Karin Schmidt mit
Fingerspitzengefühl und Sensi-
bilität vorgeht, um in der Bezie-
hung zu den Kolleginnen nicht
unnötig 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 unterstützen,
erfolgreicher zu arbeiten und bes-
sere Ergebnisse zu erzielen.“
Zu den Selbstverständlichkeiten
der Kolleginnenmotivation ge-
hört es, sich ein deutliches Bild
von der Situation zu verschaffen
und den Gründen, warum z.B.
bei der Kollegin im Empfangs-
bereich „Potenzial nach oben“
vorhanden ist, auf die Spur zu
kommen. Karin Schmidts Motiva -
tionsarbeit führt nur dann zu den
erwünschten Resultaten, wenn
sie den individuellen Ursachen
bei jeder Kollegin mit individu -
ellen Hilfsmaßnahmen begeg-
nen kann. Die Kolleginnen müs-
sen spüren, dass sie ihnen helfen
will. Ansonsten bauen sie eine
Abwehrhaltung auf.

Motivation auf gleicher Hierarchieebene
Wie Kolleginnen zu besseren Leistungen motiviert werden können, 

zeigt Dr. Wolfgang Schmehl.
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In den vergangenen Jahren ha-
ben sowohl kleine Unternehmen
als auch der kieferorthopädische
Markt im Einzelnen eine wahre
Achterbahnfahrt erlebt. Für viele
Praxen war es eine besondere
He rausforderung, als der Durch-
schnittskunde seine Ausgaben für

elektive Therapien senkte, um
letztlich sein Einkommen zu si-
chern. Ästhetische Dienstleistun-
gen wie die Plastische Chirurgie,
die Kosmetische Zahnmedizin und
ja, auch die Kieferorthopädie, sa-
hen sich einer Verringerung der
Nachfrage von Dienstleistungen

gegenüber. So brillierten die Kon -
sumenten geradezu darin, ihr
Einkommen für das Unbekannte
aufzusparen. Praxisinhaber und
Behandler hatten sich dieser
neuen Wirtschaftslage anzupas-
sen, in der ein Wachstum nun 
alles andere als leicht zu errei-
chen war. In diesem angespann-
ten wirtschaftlichen Klima habe
ich das MTM® In-Office Minor
Tooth Movement-System von
DENTSPLY Raintree Essix für
mich entdeckt.
Das neue wirtschaftliche Klima
suggerierte, dass eine flache Wachs-
tumskurve das neue „Hoch Hi -
naus“ bedeute. Das Ziel lautete,
dem Sturm entgegenzutreten. Den
bisherigen Geschäftslevel auf-
rechtzuerhalten, war das Höchst-
maß aller Erwartungen. Es gab
Zeiten, in denen selbst das wie ei -
ne große Herausforderung wirk te,
je nachdem, mit wem man sprach.
Deshalb brauchten die Patienten
Behandlungsoptionen, die weni-
ger kostenintensiv waren, jedoch
ähnliche Ergebnisse wie festsit-

zende kieferorthopädische Appa -
raturen erzielten.
Die meisten Businessberater schla-
gen in diesen unternehmerischen
Elendszeiten vor, in die Infrastruk-
tur der bestehenden Geschäfte zu
investieren und die Praxis neu zu
erfinden, um somit das Wachstum
anzuregen. 

KIEFERORTHOPÄDIE
NACHRICHTEN
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Das Bewegen von Zähnen mit-
hilfe von Kunststoffschienen 
hat sich seit der Einführung der 
Invisalign®-Therapie in Deutsch-
land im Februar 2001 fortschrei-
tend etabliert und ist aus dem kie-
ferorthopädischen Alltag mit t ler -
weile nicht mehr wegzudenken.
Das Konzept beruht auf der Vor-
stellung einer Therapieform mit
elastischen Geräten, die im Jahr
1945 von H. D. Kesling beschrie-
ben wurde. Er schlug zum dama-
ligen Zeitpunkt eine schrittweise
Zahnregulierung durch die Ver-

wendung aufeinanderfolgender
Set-up-Modelle zur chronologi-
schen Geräteherstellung und so-
mit zur kontinuierlichen Annä-
herung an ein vorher festgeleg-
tes Behandlungsziel vor. Damit
legte er den Grundstein für die
heutige Alignertherapie. Darauf
aufbauend werden bereits seit
Jahrzehnten Miniplastschienen,
Positioner oder verwandte elas -
tische Geräte mit Erfolg in der
Retentionsphase einer kieferor-
thopädischen Behandlung, aber
auch zur Durchführung gering-
gradiger Zahnstellungskorrektu-
ren eingesetzt. 
Mit der Einführung des Invisalign®-
Konzeptes in Deutschland wur-
de dieser Therapieansatz weiter
perfektioniert und die Schienen-
behandlung in den darauffolgen-
den Jahren auch für umfangrei-
chere kieferorthopädische Be-
handlungsplanungen diskutiert.
So relativierte die Deutsche Ge-
sellschaft für Kieferorthopädie
(DGKFO) ihre anfangs kritische
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MExPERT Superlign®

3-D-Modelle zur schrittweisen Alignerherstellung mit Wertschöp-
fung in der eigenen Praxis. Ein Beitrag von Margarita Lietzau, 

Dr. Stefanie Schattmann, Markus Lietzau und Dr. Kerstin Wiemer. 
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Abb. 1

Aligner in der Praxis – 
selbst gefertigt, vielseitig anwendbar

Dr. Neil M. Warshawsky, Kieferorthopäde aus Chicago/USA, 
stellt das MTM® In-Office Minor Tooth Movement-System vor.

 Bewährte Leistung 
    - Damon Clear für 
 beide Kiefer

CLEAR

Damon® Clear™ wurde 
in multizentrischen In-vivo-
Studien untersucht und durch 
unabhängige Forschung* 
bestätigt. Damon Clear 
vereint das gute Aussehen, 
das imagebewusste Patienten 
verlangen, mit der Stärke, 
die anspruchsvolle Behandler 
brauchen. Das kristallklare 
Design ist unempfindlich 
gegenüber Verfärbungen 
und die robuste Konstruktion 
erleichtert eine effektive 
Torqueübertragung und 
Rotationskontrolle für ein 
präzises Finishing. 

Lerne mehr 
www.damonbraces.de

*Daten aus der klinischen Forschung 
und Leistungsdaten abrufbar unter 

ormco.com/damonclear-ajo4

ormcoeurope.com
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Aktuell

CA DIGITAL®

Beim diesjährigen DGKFO-
Kongress wurde das neue
CA DIGITAL® CLEAR-
ALIGNER System präsen-
tiert, welches dem zertifizier-
ten Kieferorthopäden den
Einstieg in die digitale Schie -
nenthe rapie ermöglicht. Dr.
Yong-min Jo, Andre Kran-
zusch und Anja Einwag stel-
len es vor.

Wissenschaft & Praxis 

� Seite 7

Umgang mit Er-
stattungsstellen
Ob Zweifel an medizini-
scher Notwendigkeit oder
Ablehnung von Abrech-
nungspositionen – Proble -
me mit Erstattungsstellen
gehören zum täglich Brot
einer jeden KFO-Praxis.
Dr. Heiko Goldbecher und
Dr. Jens J. Bock erläutern
diverse Beispiele.

Aus der Praxis 

� Seite 15

Motivation 
ist alles
Wie der Kieferorthopäde die
Motivation unter den Pra-
xismitarbeiterinnen fördern
und unterstützen kann, zeigt
Dr.Wolfgang Schmehl.

Praxismanagement 
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Aligner statt
Kölle Alaaf
Über 450 Teilnehmer folg-
ten der Einladung der Deut-
schen Gesellschaft für Alig-
ner Orthodontie zu deren 
2. Wissenschaftlichen Kon-
gress.

Events 

� Seite 20

Dual-Top™

Anchor-Systems
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Bestellung auch online möglich unter: www.oemus.com/abo

NACHRICHTEN
STATT NUR ZEITUNG LESEN!

Fax an 0341 48474-290 www.kn-aktuell.de

OEMUS MEDIA AG
Holbeinstraße 29, 04229 Leipzig

Tel.: 0341 48474-0, Fax: 0341 48474-290
E-Mail: grasse@oemus-media.de
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für 1 Jahr zum Vorteilspreis von € 75,–
(inkl. gesetzl. MwSt. und Versand).
Das Abonnement verlängert sich automa-
tisch um ein weiteres Jahr, wenn es nicht
sechs Wochen vor Ablauf des Bezugs -
zeitraums schriftlich gekündigt wird (Post -
stempel genügt).
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Den Auftrag kann ich ohne Begründung
innerhalb von 14 Tagen ab Bestellung bei
der OEMUS MEDIA AG, Holbeinstraße 29,
04229 Leipzig schriftlich widerrufen.
Rechtzeitige Absendung genügt.
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Auf positiveVerpackung
achten

Motivation unter gleichgestellten
Kolleginnen läuft immer Gefahr,
als angemaßte Kritik interpretiert
zu werden. In unserem Beispiel -
fall sollte Katrin Schmidt prüfen,
welche Einstellung eine Kollegin
dazu hat. Definiert sie selbst gut-
gemeinte Verbesserungsvorschlä -
ge alsVersuche, sie bloßzustellen?
Wertet sie das Vorgehen als Einmi-
schung oder gar als Angriff? Dann
ist größte Vorsicht geboten. Katrin
Schmidt sollte ihre Motivations-
versuche mit einem ehrlichen Lob
verbinden, der Kollegin also zu-
nächst ihre Anerkennung für ge-
leistete Arbeit zollen. Erst dann
kommt sie auf etwaige strittige
Punkte zu sprechen. Mit anderen
Worten: Sie verpackt die Kollegin-
nenansprache möglichst positiv.
Falsch wäre es zu sagen: „Warum
läuft in letzter Zeit bei deinen 
Terminvereinbarungen so viel
schief?“ Und das vielleicht auch
noch im Kreis der Kolleginnen.
Die Angesprochene fühlt sich
dann natürlich angegriffen. Kon-
struktiver ist es, sie auf die Seite
zu nehmen und unter vier Augen
zu argumentieren: „Mir fällt in
letzter Zeit auf, dass du Probleme
hast bei <konkrete Situation nen-
nen>. Was hältst du davon, zu-
künftig <Verbesserungsvorschlag
nennen> ...?“ Entscheidend ist mit-
hin, mit der Kollegin ins Gespräch
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 Lö-
sung zu gehen.

Mit Fakten und Sensibilität
überzeugen

Motivatorin Schmidt sollte da-
her darauf achten, bei ihrer Mo-

tivationsarbeit nie im Allge-
meinen zu verbleiben, sondern
ihre Äußerungen auch zu be -
legen: Sie benennt also immer
den konkreten Grund, der sie
veranlasst, als Motivatorin auf-
zutreten.
Sensibilität ist vor allem im
sprachlichen Bereich vonnöten.
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-
spräch viele Fragen zu stellen,
um die Kollegin eventuell zur ei-
genen Einsicht zu bewegen, et-
was ändern zu müssen: „In letz-
ter Zeit lassen wir in unseren Ar-
beitsergebnissen nach. Woran
könnte das deiner Meinung nach
liegen? Was kann jeder von uns,
auch du und ich, dazu beitragen,
dies zu ändern?“

Für gute Vorbereitung
sorgen

Katrin Schmidt bereitet ihre
Motivationsarbeit intensiv vor.
Sie fragt sich, welche Wirkung
sie bei einer Kollegin erzielen
will und welche Schritte dazu
notwendig sind. Überdies be-
rücksichtigt sie dabei die per-
sönliche Beziehung, die sie zu
ihr unterhält. Denn wenn das
Verhältnis zu der Kollegin am
Empfang ohnehin angespannt
ist, wird es schwierig für 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 beschränken
und sachlich die Folgen darzu-
legen, die eintreten, wenn es mit
der Demotivation so wei ter geht.
Und eventuell muss doch noch
der Kieferorthopäde hinzuge-
zogen werden.
Karin Schmidt muss sich zudem
mit ihrer Rolle und Auf ga be
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
Kieferorthopäde traut es ihr zu,
das Team zu motivieren. Das
Bewusstsein, all dies nicht zur
Profilierung der eigenen Person
zu tun, sondern um die Praxis
wei terzuentwickeln, sollte für
sie Grund genug sein, in ihren
Motivationsbemühungen nicht
nachzulassen.

Neben den Gesprächen mit dem
Kieferorthopäden kann sie sich
überdies Hilfe von außen holen:

Dazu tauscht sie sich mit Men-
schen aus, die ähnliche Erfah-
rungen gesammelt haben. 
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FDA
approved

lingual molar distalizer

A. Ahnfeldt GmbH  
Marienhütte 15 · 57080 Siegen

Telefon: 0271 - 31 460-0

Fax: 0271 - 31 460-80 

eMail: info@promedia-med.de

www.promedia-med.de

TPA und Bänder:

Palatinalbogen vorgebogen lieferbar.

TopJet Distalizer 

(250cN und 360cN):

für eine effektive Molarendistalisation.

Dual-Top™ JS Schraube 

(Jet Schraube):

zur sicheren Verankerung des TopJet.

Infos, Demovideo und Kurstermine unter:

www.topjet-distalisation.de

TopJet ist absolut Compliance 
unabhängig und unsichtbar

3
2
1
Die 3 Produkte zur 
Molaren-Distalisation 

� Das Einsetzen erfolgt in
einer Sitzung – ohne zu-
sätzliche Laborarbeiten

� Einbauzeit von JS Schrau be
und TopJet innerhalb von
15 min – sofort belastbar

� Maximaler Tragekomfort.
Besonders hygienisch 
durch gekapselte Bauweise

� Einfaches Nachaktivieren
des TopJet durch die 
Stopp-Gummis

Ausgangssituation Ende der Distalisation
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ZahnRat® GmbH 
Unternehmensberatung für Zahnärzte
Bahlmannstraße 6
48147 Münster
Tel.: 0251 3972972
zahnrat-gmbh@hotmail.com
www.zahnrat.com

Adresse

So fördert und unterstützt der Kieferorthopäde die Motivation unter den
Mitarbeiterinnen:

}Arbeitsatmosphäre 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 Kieferorthopäde erwirbt die Fähigkeit, diejenige Leistungs-
trägerin, die zur „Kolleginnenmotivation“ willens und fähig ist, zu unterstützen.

}Meeting veranstalten: In einem Teammeeting erläutert der Arzt den Nutzen der Motivationsarbeit
auf gleicher Hierarchieebene – für das Team, für die Führungskraft und vor allem die Praxisent-
wicklung und die Patienten.

} Er stellt klar, dass jene Leistungsträgerin in seinem Sinn handelt, und verweist darauf, dass es auch
für die anderen Mitarbeiterinnen möglich ist, jene Motivationsarbeit zu verrichten.

}Der Kieferorthopäde bespricht mit jener Leistungsträgerin die konkrete Vorgehensweise.

Dr. Wolfgang Schmehl

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

und Durchführung langfristiger Entwick-
lungskonzepte.

Dr. Wolfgang Schmehl hat an der West-
fälischen Wilhelms-Universität in Müns -
 ter Human- und Zahnmedizin studiert,
1986 erfolgte die Promotion zum Dr. med.
dent. Seine Überzeugung: Gesteigerter
wirtschaftlicher Praxiserfolg und ein 
Zugewinn individuell definierter Lebens-
qualität sind Folge einer konsequenten
Umsetzungshilfe bei der Rea lisierung der
jeweiligen Praxisentwicklungskonzepte.

Weitere Tätigkeitsschwerpunkte:

• individuelle praxisinterne Workshops

• interne Praxisoptimierung und indivi-
duelle Profilierung

• Praxisentwicklung als Neustart in 
Sanierungsfällen

• Work-Life-Balance ohne Gewinnverlust

• praxisstrategische Maßnahmen zur
Erhaltung und Entwicklung des Le-
benswerks

Kurzvita


