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Die Kunst des Delegierens

ie Uberzeugung, alles am bes-
tens selbst erledigen zu mis-
sen, zieht unnotige Ressourcen

ab und hinterldsst zudem bei den Mit-
arbeitern das Gefiihl, nicht genligend
gefordert zu werden. Viele der Aufga-
ben, die den Zahnarzt zusétzlich belas-
ten, konnen durchaus Teammitarbei-
tern lberlassen werden. Kein Dirigent
kdme auf die Idee, alle Instrumente
selbst zu spielen. Genauso wenig muss
der Zahnarzt alle Faden in der Hand
haben.

Voraussetzungen

Um erfolgreich zu delegieren ist es n6-
tig, dass der Zahnarzt Zutrauen in die
Fahigkeiten seiner Mitarbeiter hat,
dassdie Aufgaben klar und transparent
sind und dass die Arbeitsergebnisse
iberpriift werden. Da davon auszuge-
hen ist, dass der Zahnarzt in seinem
Team Mitarbeiter hat, von deren Fahig-
keiten er lberzeugt ist, ist der erste
Schritt des Vertrauens meist schon ge-
tan. In die andere Richtung muss es
jedoch auch funktionieren. Sobald die
Mitarbeiter das Gefiihl haben, mit Fra-
gen und Problemen nicht an den Zahn-
arzt herantreten zu kénnen, wird die
Delegierung kritisch. Vermitteln Sie eine
Gesprachsoffenheit, sobald die Mitar-
beiter Fragen haben. Besonders in der
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Zum BerufdesZahnarztesgehortleidernichtnurdie Behandlungder
Patienten. Viele Zahnarzte fiihlen sich in ihrem Beruf weniger durch
die Zahnbehandlungen gestresst, sondern eher durch anfallende
Biroarbeiten, Abrechnungspflichten, Materialbeschaffung, Telefo-
nate, Schriftverkehr und Konflikte im Team. Doch nicht immer sind
diese Tatigkeiten Schuld an der Stressfalle, sondern die mangelnde
Bereitschaft des Arztes, Aufgaben zu delegieren.

ersten Zeit muss sich das Team mit den
ihm (ibertragenen Tatigkeiten vertraut
machen und braucht Unterstilitzung.

Die Aufgabe muss zudem klar und
deutlich vermittelt werden. Was bein-
haltet zum Beispiel die Materialbe-
schaffung? Was muss wann da sein,
welches Ziel soll damit erreicht wer-
den? Was gehdrt nicht dazu? Soll der
Mitarbeiter das zahnarztliche Material
organisieren oder auch die Miillbeutel?
Je genauer die Aufgaben sind, desto si-
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VORAUSSETZUNGEN

— Vertrauen in die Fahigkeiten
der Mitarbeiter

—klare und transparente Auf-
gaben

— Uberpriifung der (Zwischen-)
Ergebnisse

UBERTRAGEN DER AUFGABEN
— Auftrag definieren

— Motive und Ziele kldren

— Kriterien der Aufgabenerfiillung
—Zeitrahmen abstecken

— Unterstiitzung zusichern

—Zustimmung des Mitarbeiters
einholen

cherer konnen Sie erledigt werden. Ge-
ben Sie jedoch auch einen gewissen
Freiraum fiir eigene ldeen und Lo-
sungswege der Mitarbeiter, denn so
konnen Sie gegenseitig von ihrem Wis-
sen und ihren Erfahrungen profitieren.
Delegierung bedeutet nicht, dass Sie
sich als Fiihrungsperson nicht mehr fiir
das Ergebnis interessieren. Sie miissen
das Resultat weiterhin lberwachen
und positive wie negative Rilickmel-
dungen geben. Schauen Sie, an wel-
chen Punkten noch Kldrungsbedarf be-
steht und finden Sie gemeinsam die
beste Strategie. Vielleicht kommt auch
heraus, dass die Person mit dieser Auf-
gabe lberfordert ist oder einen ande-
ren Teilbereich besser kontrollieren
wiirde. Nach anfinglichen Schwierig-
keiten werden Sie sehen, dass lhre Mit-
arbeiter durchaus in der Lage sind, Auf-
gabenbereiche zuverldssig zu Ulber-
nehmen und Sie somit zu entlasten.

Konfliktloser

Auch Konflikte im Team missen nicht
immer direkt an Sie herangetragen
werden. Finden Sie mit [hrem Team
zusammen gemeinsame ,Unterneh-
mensziele" und ,Leitsatze” Ist einer
dieser Leitsatze zum Beispiel eine Feh-
lerkultur, in der Probleme und Fehler
nicht als negativ angesehen werden,



sondern gemeinsam besprochen und
gelost werden kdnnen, ist das Ge-
sprachsklima offener. Haben Sie einen
Mitarbeiter oder eine Mitarbeiterin,
der oder die besonders gut zuhdren
und schlichten kann? Wieso iibertra-
gen Sie dieser Person nicht die offi-
zielle Aufgabe der Ansprechperson in
Krisensituationen.

Durch dieses Vorgehen werden Kon-
flikte haufig schon im Anfangssta-
dium geldst, da die Scheu, kleine Prob-
leme mit dem Chef zu besprechen
eher hoch ist. Schaukelt sich der Kon-
flikt deshalb jedoch erst einmal hoch,
bis er ,chefrelevant” ist, kann es schon
zu spat sein. Das heiBt nicht, dass Sie
sich als Vorgesetzter oder als Zahnarzt
aus dem menschlichen Miteinander
heraushalten sollen. Es bedeutet je-
doch, dass Sie nicht der alleinige
Schlichter im Team sind.

Delegierungsgesprach
Wie vermitteln Sie lhrem Mitarbeiter
seine Aufgaben, nachdem Sie sich fiir

ihn entschieden haben? Definieren Sie
als erstes ihm gegeniiber den Auftrag.
Fiihlt er sich damit Giberfordert oder ist
erin der Lage, die Aufgabe zu liberneh-
men? Erkldren Sie, warum und wozu
Sie delegieren wollen, also die Motive
und Ziele. Kldren Sie alle Rahmenbe-
dingungen und Details, sodass jeder
weiB, an welchen Kriterien das Ergeb-
nis gemessen wird. Vermitteln Sie dem
Mitarbeiter den anvisierten Zeitrah-
men fiir die Rlickmeldung von Zwi-
schen- und Endergebnissen. Sichern
Sie weiterhin Ihre Unterstiitzung zu
und bitten Sie darum, bei Problemen
friihzeitig informiert zu werden. Erken-
nen Sie Ergebnisse an und zeigen Sie
dem Mitarbeiter, dass er eine wichtige
Aufgabe lbernimmt und somit das
wirtschaftliche und menschliche Ziel
der Praxis unterstiitzt.

Delegierung von Aufgaben mag anfangs
etwas schwierig sein, da besonders
Fiihrungspersonlichkeiten  dadurch
Fiihrungspersonlichkeiten geworden
sind, dass sie durch eigenstandige Leis-
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tung hervorstechen. Es gibt jedoch im-
mer Aufgaben, die mit dem eigent-
lichen Beruf, hier der Behandlung der
Patienten, nichts mehr direkt zu tun
haben. Da jedoch keine Praxis ohne bii-
rokratische und zwischenmenschliche
Hiirden liberleben kann, ist es ratsam,
diese wichtigen Aufgaben an verant-
wortungsvolles Personal abzugeben, so-
dass die Praxis im Miteinander Erfolg
erzielen kann.
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Die SOPRO 6//:

Binden Sie Patienten langfristig an sich: mit Praxiskomponenten
von Sopro. Die neue Sopro 617 ist das iiberzeugende intraorale
Kamerasystem, das ein Portrait, ein Ldcheln, ein Gebiss oder
einen einzelnen Zahn in perfekter Qualitat abbildet — damit Sie
Ihre Patienten auf hochstem Niveau aufkldren und beraten kdnnen.

Das Nachfolgemodell der bewdhrten Sopro 595 ist mit seinem
neuen ergonomischen Design ein echter Blickfang. Das schlanke
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Bild fiir Bild fiir Bild ndaher
am Patienten.

Kopfstiick ermdglicht eine bessere Erkundung der distalen
Bereiche (Blickwinkel 80° bis 105°). Dabei leuchtet die Sammel-
linse die Mundhohle gleichméafig aus und minimiert Schatten
und Reflektionen. Die asphdrische Linse sorgt stets fiir hochauf-
geloste Bilder ohne Verzerrung. Dank des neuen Objektivs wird
automatisch jede Aufnahme gestochen scharf. Sie miissen nur
noch den Ausloser driicken — durch leichtes Beriihren. Machen
Sie sich bei lhren Patienten unvergesslich. Denn Bilder sagen
mehr als Worte.

Alle Infos zur neuen Sopro 617 erhalten Sie im Fachhandel oder
unter unserer kostenlosen Hotline: 0800 — 728 35 32

www.simon-komm.de




