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[ PRAXISMANAGEMENT

,DieLeutekennenheute den Preis
jedes Dinges, aber von nichts den
Wert“, sagte schon Oscar Wilde.
Ubertragen wir diese Aussage in
Thre Praxis. Kam es schon einmal
vor, dass Patienten mit dhnlichen
Aussagen zu lhnen gekommen
sind, z.B. ,Die Prophylaxe kostet
bei Ihrem Kollegen aber nur die
Halfte“ oder ,Die Krone ist woan-
ders giinstiger“? Kennen Sie diese
Sétze? Es ist schwierig, die Werte

F

unseren Kunden sowie den Mit-
arbeitern zu transferieren, denn
der Preis ist das Offensichtliche.
Warum ist es aber so wichtig, die
Werte zu kommunizieren?

Fangen wir weiter vorn an.
Warum sind Werte
tiberhaupt wichtig?

Werte haben mit unseren Erfah-
rungen zu tun, wie bin ich aufge-
stellt, wie ticke ich. Erfahrungen
sind gepréagt durch Eltern, Lehrer,
andereVertrauenspersonen sowie
die Gesellschaft, in der wir aufge-
wachsen sind und leben. Die Ge-
samtheit dieser Erfahrungen und
die gehorten/erlernten Glaubens-
sétze (z.B. ,Das tut man nicht“,
,Das macht man nicht“, ,Was sa-
gendie Leute dazu?“, ,Du schaffst
das“, ,Ich glaube an dich”) beein-
flussen und steuern unser Verhal-
ten und konnen sich dadurch auf
unser Handeln auswirken.

Daraus resultieren unterschiedli-
che Wertvorstellungen, die unsere
Motivation, Entscheidungsfin-
dungen, Leistungsfdhigkeit und
auch die Zielerreichung beein-
flussen. Sie prdgen sowohl den
Lebenswillen, die Fahigkeiten, mit
Stress umzugehen, und ermog-
lichen auBerdem die Entwicklung
und Gestaltung von positiven
Lebensplédnen und -zielen.!

Damit Sie sich mit Ihrem Unter-
nehmen (sowie Ihre Mitarbeiter
mit IThrer Praxis) richtig identifi-
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zieren konnen, ist es wichtig, die
eigenen Werte zu kennen sowie
sich deren bewusst zu sein. Auch
unbewusste Werte konnen unser
Verhalten und Handeln beein-
flussen. Wenn Sie sich Ihrer Werte
bewusst sind und diese nach au-
Ben kommuniziert haben, gibt es
die bewusste Orientierung bzw.
das bewusste Handeln/Steuern
vor. Thre Unternehmenswerte
sind ebenso fiir die Mitarbeiter-
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findung und auch -bindung sowie
die Kundengewinnung und auch
-beziehungvon grof3er Bedeutung.

Aber wie machen

Sie sich nun Thre
personlichen Werte
bewusst und definieren die
Praxiswerte daraus?

Das Bewusstmachen

der personlichen Werte

Fragen Sie sich zuerst, welche der

dreifolgenden Lebensbereiche ist

flir Sie derzeit der wichtigste bzw.

nimmtim MomentinIhrem Leben

die grofite Rolle ein?

a.Eigene Person

b.Beziehungzuanderen (Partner-
schaft/Mitarbeiter)

c. Aufgaben/Arbeitsbereich

Wenn Thre Antwort zum Beispiel
die eigene Person ist, fragen Sie
sich zunéchst, was Ihnen zu dem
Lebensbereich der eigenen Per-
son am wichtigsten ist. Bitte ant-
worten Sie ganz spontan, ohne zu
iberlegen. Mogliche Antworten/
Werte konnten sein:

Harmonie

Kontrolle

Zufriedenheit

Zuverlidssigkeit

Freundschaft

Natur

Mut

Liebe

Wertschétzung

Dann stellen Sie sich die Frage,
was Thnen am wichtigsten zu den

zwei anderen Lebensbereichen
ist. Bitte auch hier spontan ant-
worten. Antwortmoglichkeiten
zudem Lebensbereich Beziehung
zu anderen (Partnerschaft/Mit-
arbeiter):

Anerkennung

Engagement

Freundschaft

Personliche Entwicklung

Offenheit

Verlésslichkeit
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Zuneigung
Status
Reichtum

Antwortmdglichkeiten zu dem
Lebensbereich Aufgaben/Arbeits-
bereich:

Personliche Entwicklung
Offenheit

Vielfalt

Wissen

Stabilitét

Herausforderung

Fairness

Freie Zeiteinteilung

Berufliches Weiterkommen

Jetztkommt eine etwas herausfor-
dernde Aufgabe. Aus Thren vielen
spontanen Antworten gilt es nun,
die wichtigsten Werte zu definie-
ren bzw. die Werte in einen tiber-
geordneten Wert abzuleiten oder
zusammenfassen. Zum Beispiel
ist Thnen eine gute Fachkenntnis
im Lebensbereich Aufgaben/
Arbeitsbereich wichtig und auch
finanzieller Gewinn sowie die Ver-
lasslichkeit. Diese Punkte geben
Thnen Stabilitét in Threm Arbeits-
bereich. Somit haben Sie Ihre
Werteindentiibergeordneten Wert
Stabilitdt zusammengefasst.

Es geht darum, Thre spontanen
Antworten zu den jeweiligen Le-
bensbereichen zu priorisieren,
um am Ende den obersten Wert

bewusst zu ermitteln.
Beispiel
Stabilitit = Wie wissen Sie,

dass Stabilitédt gegeben ist? Dazu
zéhlen fiir Sie gute Fachkenntnis,

finanzieller Gewinn und Verlass-
lichkeit. Somit ist Ihr oberster
Wert Stabilitét.

Wenn es nun darum geht, Stabi-
litdt und Ehrlichkeit miteinander
zu vergleichen, fragen Sie sich,
was Thnen wichtiger ist: A (Stabi-
litét) oder B (Ehrlichkeit)? Oder B
oder C? Sobald ein anderer Wert
wichtiger wird, beginnen Sie er-
neut, wie im ersten Schritt zu er-
mitteln. Auch hier gilt wieder,
moglichst spontan zu antwor-
ten.Nun haben Sie sich Thre drei
hochsten Werte bewusst gemacht
und haben jeweils einen {iiber-
geordneten Wert aus den Lebens-
bereichen Eigene Person, Bezie-
hung zu anderen (Partnerschaft/
Mitarbeiter) und Aufgaben/Ar-
beitsbereich definiert.

Festlegung der Praxiswerte
Die drei personlichen Werte sind
gut in eine Einzelpraxis iibertrag-
bar, da es die Personlichkeit des
Unternehmers sowie des Unter-
nehmens in Bezug auf die Mit-
arbeiter-, Patienten- und Partner-
schaftsbeziehungen widerspie-
gelt. Bei einer Mehrbehandler-
praxis kann die Wertefindung und
-definition schon etwas heraus-
fordernder sein. Es empfiehlt
sich, dass Sie sich mit Ihren Part-
nern viel Zeit und Ruhe nehmen.
Hier konnen zwei unterschied-
liche Herangehensweisen ge-
wiahlt werden:
Werteentwicklung anhand der
drei Lebensbereiche
a.Eigene Person
b.Beziehungzuanderen (Partner-
schaft/Mitarbeiter)
c. Aufgaben/Arbeitsbereich

Werteentwicklung anhand des

Praxisnutzens

a. Warum sollen sich die Kunden
fiir unsere Praxis entscheiden?

b.Warum sollen die besten Mit-
arbeiter bei uns in der Praxis
arbeiten und die besten Partner
mit uns arbeiten?

c.Was hat uns angeregt, unsere
jetzigeTatigkeit aufzunehmen?

Erarbeiten Sie diese Punkte am
besten auf einen Flipchart. Wenn
Sie zu den einzelnen Bereichen
Ihre Gedanken notiert haben, de-
finieren Sie nun den iibergeord-
neten Wert zu den drei Bereichen.
Am Ende sollten Sie Ihre gemein-
samen drei Praxiswerte festgelegt
haben.

Definition der Praxiswerte

Jetzt gilt es, Thre drei Praxiswerte
genauer zu betrachten. Dabei ist
zu beachten, dass Werte auf einer
hohen logischen Ebene angesie-
delt sind - bewusste Werte dienen
der Orientierung bzw. bewusstem
Handeln; ohne Werte fehlt die
Orientierung. Sie stehen im Zu-
sammenhang mit unserer Iden-
titdt. Was die Werte auf der Ebene

des Verhaltens konkret bedeuten,
muss unbedingt geklart bzw. ab-
geglichen werden. Wenn Sie nun
gleiche Werte fiir Thr Unterneh-
men gefunden haben, ist es sinn-
voll, herauszufinden, ob das Glei-
che unter diesen Werten verstan-
den wird. Sie konnten dadurch
unterschiedlich handeln. Aus die-
sem Grund ist es enorm wichtig,
genau nachzufragen und dies
schriftlich zu fixieren.

Kommunikation der

Praxiswerte imTeam

Es gilt, Ihre festgelegten Praxis-
werte dem Praxisteam mitzu-
teilen und herauszufinden, was
der einzelne Mitarbeiter unter
den jeweiligen Praxiswerten ver-
steht bzw. damit verbindet. Dafiir
konnen Sie gut ein Teammeeting
nutzen. Um zu erfahren, wie die
Mitarbeiter diese Werte in den
unterschiedlichen Funktionsbe-
reichen der Praxis (Empfang,
Prophylaxe, Beratung, Assistenz
usw.) verstehen bzw. leben, hat es
sichbewaéhrt, dieses detailliert mit
dem Team zu erarbeiten. So be-
wahren Sie sich ein einheitliches
Handeln im Sinne Ihrer Unter-
nehmenskultur.

Fazit

Eingehend haben wir die Frage
gestellt, warum es wichtig ist, die
Werte zu kommunizieren.

Erst wenn Sie und Ihre Mitar-
beiter sich die Unternehmens-
werte bewusst machen und dies
sich in IThrem Verhalten widerspie-
gelt, tragen Sie diese nach auflen
und kommunizieren dies Ihren
Patienten. Erst wenn wir auch
meinen, was wir sagen, und tun,
was wir meinen, schaffen wir
Glaubwiirdigkeit und Vertrauen.
Die Definition der Wertefindung
ist fiir viele Unternehmer selbst-
verstidndlich kein alltdglicher Pro-
zess. Daher emp-
fiehlt es sich, dass
Sie sich externe
Unterstiitzung ho-
len, um diesen Pro-
zess neutral mode-
rieren zu lassen.
Denn es ist wichtig,
dass Thre Kunden
denWert Ihrer Leis-
tung kennen und
schétzen und nicht
nur den Preis. B9
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