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s, Fiuhre so, wie du gefiihrt werden willst*

Moderne Fiihrungskréfte sollen wie Superman, Barack Obama, Jesus und der Dalai Lama zugleich agieren. An strategischem Denken und ausgiebi-
ger Fachkompetenz darf es ebenfalls nicht mangeln — das gilt auch fiir Kieferorthopéden, die neben ihrer medizinischen Expertise doch bitte schon
zusitzlich in der Lage sein sollen, die Mitarbeiter zu Hochstleistungen zu motivieren und das perfekte Team zu formen. Doch wie soll das gehen?
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Abb. 1: Zwischen Ideal und Wirklichkeit.

, Wo und wie kann ich
mich verbessern und
weiterentwickeln?“

Entscheidend ist die Fahigkeit
zum Selbstcoaching. Damitist die
Kompetenz des Kieferorthopéden
gemeint, den inneren Coach mit
der Zielsetzung zu aktivieren, sich
personlich weiterzuentwickeln.
Die Selbstreflexion tiber seine
Kraftquellen und Energierduber
zeigt ihm, in welchen Bereichen
er Nachholbedarf hat. Danach
setzt er Einstellungs- und Verhal-
tensverdnderungen in Gang, um
seine Stdrken auszubauen und
seine Schwéchen abzumildern.
Das heift: Ein Selbstcoacher
denkt sténdig iiber sich selbst
nach: iber die Ausrichtung der
Praxis, die Wiinsche und Erwar-
tungen der Patienten —und seine
Fahigkeit, andere Menschen so
zu fithren, dass diese aus eigener
Einsicht bereit sind, ihn bei der
Erreichung seiner Ziele zu unter-
stlitzen. Dietédgliche Herausforde-
rung des Selbstcoachers gipfelt in
der Frage: ,,Wo und wie kann ich
mich verbessern und weiterent-
wickeln?“

Dabei weill der Selbstcoacher,
dass diese Frage nie endgiiltig zu
beantworten ist und er sich viel-
mehr in einem stdndigen Prozess
befindet, der die tagtégliche Wei-
terentwicklung einschlieft. Denn
den allein selig machenden Fiih-
rungsstil oder DAS in jeder Situa-
tion anwendbare Fiihrungsmodell
gibt es nicht.

,Flhre so, wie du gefiihrt
werden willst”

Als Handlungsgrundsatz dient
dem Selbstcoacher die Beschéfti-
gung mit der Frage, wie er selbst
gefiihrt werden mochte - bzw. wie
ernicht gefiihrt werden will. Ein-
fache Beispiele: Wohl die meisten
Menschen wollen mit Aufmerk-
samkeit und Respekt behandelt
werden,am Arbeitsplatz ihre Fa-
higkeiten einsetzen kénnen und
sinnvolle Beitrdge zur Entwick-
lung der KFO-Praxis leisten, die
vom Chef gebilihrend anerkannt
werden. Dann ist es nur logisch
und zielfiihrend, davon auszu-
gehen, dass es den Mitarbeitern
nicht anders gehtund der Kiefer-

zweites Mal vorkommt?

Selbstcoacher betrachten Fehler als Lernchancen

Selbstcoacher hinterfragen Glaubenssatze und Uberzeugungen und leuchten blinde Flecken aus,
um ein Fehlermanagementsystem aufzubauen:

» Schritt1: Fehler als Fehler erkennen: Was ist nicht so gelaufen wie gewtinscht?

» Schritt2: Fehler bewerten: Wie gravierend sind die Folgen? Welche Gegenma8nahmen
miissen sofort ergriffen werden? Welche Chance zur Weiterentwicklung bietet der Fehler?

» Schritt 3: Fehler analysieren: Was genau ist passiert?
» Schritt4: Fehler korrigieren: Was ist jetzt zu tun, um die Folgen in Grenzen zu halten?

» Schritt5: Fehler in Zukunft vermeiden: Was muss geschehen, damit der Fehler kein

orthopéde sie so fiihren sollte, wie
er selbst von seinem Chef, wenn
er denn einenVorgesetzten hitte,
behandelt werden wollte.

Das bedeutet nicht, dass der Kie-
ferorthopédde nun seine eigene
Perspektive zur bestimmenden
Fiihrungsmaxime erheben soll.
Aber die — wiederum selbstre-
flektorische-Uberlegung, wie er
selbst reagieren wiirde, wenn der
eigene Chef heftige Kritik vor
dem gesamten Team in unpas-
senden, vielleicht sogar beleidi-
genden Worten vortriige, 14sst ihn
wahrscheinlich zu dem Schluss
kommen, dass dieses Vorgehen
kontraproduktiv sein muss. ,,Ich
wiirde mich ins Schneckenhaus
zuriickziehen und auf stur schal-
ten“, so der Gedanke des Kiefer-
orthopédden. Und das bringt ihn
dazu, seine eigene Kritik an Mit-
arbeitern demnéchst im Vier-
augengesprich und konstruktiv
zu formulieren.

Der kategorische Imperativ des
Philosophen Immanuel Kant be-
sagt: ,Handle nur nach derjenigen
Maxime, durch die du zugleich
wollen kannst, dass sie ein allge-
meines Gesetz werde.“ Oder ein-
facher ausgedriickt und auf die
Fiihrungsarbeitbezogen: ,Fiihre
so,wie du gefiihrt werden willst.“
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Handle nur nach derjenigen Maxime, durch die du zugleich
wollen kannst, dass sie ein allgemeines Gesetz werde.

Kompetenz-Soll und
Kompetenz-Ist abgleichen

Selbstcoacher verfiigen iiber ein
Idealbild von sich selbst. Aber sie
sind keine Trdumer oder Spinner
und wissen ganz genau, dass ihr
Selbst letztendlich immer unvoll-
endet bleibt. Aus dieser Spannung
zwischen angestrebtem Idealbild
und wenig perfektionistischem
Istzustand beziehen sie die Ge-
stalterkraft und Energie, die fest-
gestellten Kompetenzliicken zu

schliefen - die Abbildung 1 ver-
deutlicht diesen Zusammenhang.
Wiederum dient ein einfaches
Beispiel der Verdeutlichung: Der
Kieferorthopdde hat Probleme
damit, seine Zielvorstellungen
auf den Punkt zu bringen. Das ist
nicht gut fiir die Zielvereinba-
rungsgespréache, die er zweimal
im Jahr mit jedem Mitarbeiter
fithrt. Die Konsequenz: Die Mit-
arbeiter agieren im ziellosen
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Stefanie Demann: Selbstcoaching fiir Fiihrungskréfte. Stan-
dard oder Spitze? Selbstcoaching macht den Unterschied.
GABAL, Offenbach 2014. 216 Seiten, 19,90 Euro, ISBN

Das Buch zum Thema: Selbstcoaching fiir Fiihrungskrafte

Wie sieht in Zukunft ,Fiihrung” aus? Stefanie Demann bietet eine verbliiffend einfache und zugleich
konstruktive Antwort: ,Fiihre so, wie du gefiihrt werden mochtest!” Dazu ist es notwendig, dass
die Fiihrungskraft ihre Fiihrungs-Kraft und Personlichkeit indi-

viduell entfaltet. Die Autorin versteht unter Selbstcoaching Stefa
eine Anleitung, den inneren Coach zu aktivieren — Selbstcoa-
ching ist keine Methode, sondern ein Weg, zu sich selbst zu
finden. Und diese Selbstfindung kann nur eine einzige Person
leisten: die Fiihrungskraft selbst! Unter dieser Voraussetzung
nimmt Demann den Leser mit auf eine spannende Reise, die
vier Kapitel umfasst und ihnzum Nachdenken tiber sich selbst
anregt: ,Wie kann ich mich zur selbstcoachenden Fiihrungs-

nie Demann

Selbst-
coaching

Standard oder Spitze?

Selbstcoaching macht
den Unterschied
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Raum. Darum beschlief3t er, Fach-
biicher zum Thema zu lesen und
ein Fihrungsseminar zu besu-
chen. Dabei erfihrt er, wie wich-
tig es ist, die Zielvereinbarungen
schriftlich festzuhalten und mit
konkreten Aktivitdten zu ver-
kniipfen.

Uberhaupt das Thema , Fiihrung
zielgerichteter Mitarbeiterge-
spriache“-dasist ein erheblicher
Schwachpunkt im Kompetenz-
profil unseres Kieferorthopéden.
Bei der Delegation etwa stellt er
fest, dass die delegierte Aufgabe
nach einiger Zeit dann doch wie-

der unerledigt auf dem eigenen
Schreibtisch landet. Auf dem Fiih-
rungsseminar erfahrt er, dass er
dem Mitarbeiter nicht nur die Auf-
gabe, sondern zugleich die dafiir
notwendigen Kompetenzen und
die Verantwortung iibertragen
sollte — und wie er dies in einem
Delegationsgespriach kommuni-
zieren kann.

Mit Sparringspartnern
blinde Flecken aufhellen

Auch Kieferorthopdden mit ho-
her Selbstreflexionskompetenz
sind nicht vor dem blinden Fleck

fiir Fiihrungskrifte

gefeit, also dem toten Winkel, den
sie nicht einsehen konnen. Dieser
tote Winkel betrifft haufig eher
die Personlichkeitsebene als die
Kompetenzebene. Soll heiflen:
Fachliche Schwichen er-
kennt der Kieferorthopéde
zumeist selbst. Dass er
aber aufgrund einer Kon-
ditionierung in der Kind-
heit den Glaubenssatz ,,Du
musst perfekt sein!“ der-
art verinnerlicht hat, dass
er ihn gar nicht mehr als
handlungsanleitende Ein-
stellung identifizieren kann,
bleibt ihm verborgen.
An dieser Stelle hilft das Ge-
sprich mit Menschen wei-
ter, die den Selbstcoacher
auf seinem Entwicklungs-
wegunterstiitzen. Durch die
Zusammenarbeit mit Spar-
ringspartnern und Unterstiit-
zern erhélt der Kieferorthopéade
den AnstoB, dariiber nachzuden-
ken, ob er seine Fiithrungskompe-
tenzen darum nicht voll entfalten
kann,weil er glaubt,nur er selbst
mache ,alles richtig“. Und darum
ist er unfihig, Aufgaben, Kompe-
tenzen und Verantwortung abzu-
geben. Er muss mithin lernen, die
unheilvoll blockierende Uber-
zeugung, immer und ewig per-
fekt sein zu miissen, abzulegen.
Als Selbstcoacher holt er sich da-
rum Hilfe von Kollegen und zu-
weilen auch von professionellen
Coachs oder Menschen aus dem
privaten Umfeld, denen er ver-
traut. Sie helfen ihm, auch die
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blinden Flecken auszuleuchten
und hier Impulse zur Weiterent-
wicklung seiner Personlichkeit
zu geben.

Fazit

Nur wer weil3, wohin er tendiert
und ,wer er ist“, kann riickschlie-
Ben, ob und welche Selbstcoa-
chingprozesse er benétigt, um
seine Fithrungsarbeit zu optimie-

Y Adresse

demannplus Kommunikationstraining
und Coaching

Angerring 4

38446 Wolfsburg

Tel.: 01785662285
sd@demannplus.de
www.demannplus.de

ren und Mitarbeiter, sich selbst
und letztendlich die KFO-Praxis
zu Hochstleistungen zu fithren.

Y Kurzvita

Stefanie Demann
[Autoreninfo]

Externe Telefonrezeption ... wer macht denn so etwas?

oral + care GmbH - und das bei stetig wachsender Nachfrage!

Immer mehr Arzte gehen in der
Organisation ihrer Praxis ganz
neue Wege. Sie vertrauen ihr
Telefon der oral + care GmbH
an und erleben dadurch einen
ganz neuen Praxisalltag. Was be-
wegt Arzte tatsichlich dazu, ihr
Allerheiligstes in fremde Hénde
zu geben? Wir haben die Experten
selbst befragt und es zeigt sich,
die Motivation ist bei allen gleich
—unabhéngig von der GroBe der
Praxis.

Warum lagern die

Zahnarzte und Fachspezialisten
dasTelefon aus?

Das Telefon ist wie ein Nadelohr —
alle miissen hindurch und jeder
weil}, es wird eng. Eine schlechte
Erreichbarkeit der Praxis ist meist
die Folge. Patienten und auch Mit-
arbeiter sind unzufrieden und
Neupatienten gehen oft verloren.
Die Gewdéhrleistung einer durch-
gehend guten Erreichbarkeit er-
fordert einen hohen personellen
Aufwand. Unsere Kunden haben
sich Patientenservice, Planungs-
sicherheit und Mitarbeiterzufrie-
denheit auf die Fahne geschrieben.

Wias sind das fiir Praxen?

Ganz unterschiedlich — von grof3
bis klein ist alles dabei. In der
Frage der Erreichbarkeit stehen
alle Praxen vor der gleichen He-

rausforderung. Dabei ist die Gro-
Be vollig gleichgiiltig. Zu unse-
ren Kunden gehdren Praxen mit
ein bis zwei (Fach-)Zahnéarzten,
ebenso wie groB3e mit mehr als
18 Behandlern.

Wie funktioniert das?

Wir agieren, wie die Mitarbeiter
vor Ort in der Praxis — eben nur
an einem anderen Standort. Um
fiir unsere Kunden den Termin-

kalender fiihren zu konnen, adap-
tieren wir das Know-how der Pra-
xis und arbeiten iiber eine gesi-
cherte Datenleitung mit den glei-
chen Mitteln. Wir sind wie eine
neue Kollegin im Team zu be-
trachten. Der Unterschied ist nur,
dass diese ,neue Kollegin“ kei-
nen Urlaub hat, nicht krank oder
schwanger wird und 60 Stun-
den die Woche zur Verfiigung
steht (Mo-Fr,7-20 Uhr). Soist die

Daniela Grass und Monika Erichsen von der oral + care GmbH unterstiitzen das Praxisteam und ermdglichen so

einen ganz neuen Praxisalltag.

Praxis auch auBerhalb der Off-
nungszeiten und wéhrend des
Urlaubs erreichbar. Jeder unserer
Kunden hat ein festes Team, das
fiir ihn tétig und auf seine Be-
lange spezialisiert ist.

Wie flexibel ist dieser Service?
Unsere Kunden wihlen je nach
Bedarf aus. Die meisten nutzen
die externe Telefonrezeption in
Vollzeit und genieBen das Rund-
um-sorglos-Paket. Andere ent-
scheiden sich fiir den sogenann-
ten ,Uberlauf“. Das heifit, die Ge-
spriache kommen erst dann zu
uns, wenn innerhalb der ersten
zehn Sekunden in der Praxis nie-
mand ans Telefon gehen kann.
Einige (Fach-)Zahnérzte leiten
ihr Telefon nur auBerhalb der
Offnungszeiten zu uns um - z.B.
am Mittwochnachmittag, wéh-
rend der Mittagspause, ab 18 Uhr.
Es gibt auch Kunden, fiir die wir
die Urlaubsvertretung tiberneh-
men. So haben die Patienten
auch wéhrend des Urlaubes ei-
nen personlichen Ansprechpart-
ner und der erste Tag nach dem
Urlaub ist wesentlich entspann-
ter.

Die Erfahrung hat gezeigt, dass
sich so gut wie alle Kunden frii-
her oder spater dafiir entschei-
den, uns ihr Telefon dauerhaft
und permanent anzuvertrauen.

Miissen die Rezeptionistinnen
um ihren Job fiirchten?

Nein, im Gegenteil. Durch die
Entlastung am Telefon haben
die Mitarbeiterinnen mehr Zeit,
sich auf die Patienten vor Ort
und die organisatorischen Ab-
laufe der Praxis zu konzentrie-
ren. Sie haben mehr Zeit fiir die
Abrechnung und andere Auf-
gaben, die sonst auf der Strecke
bleiben wiirden. Mit uns zieht
nicht nur mehr Ruhe in die Pra-
xis ein, sondern héufig auch
mehr Zufriedenheit im gesam-
ten Team der Praxis. &

oral + care
[Infos zum Unternehmen]
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