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>>> Unser medizinisches Personal heute durchläuft
Ausbildungen auf höchstem Niveau. Man könnte 
sagen „Unsere Zahnärzte sind fit“ oder „Hier sind wir
in den besten Händen“. Dem ist nicht zu widerspre-
chen. In der Tat ist das zahnmedizinische Studium 
in Deutschland ein schweres, und wer es erfolgreich

durchläuft, kann guten Gewissens auf Patienten los-
gelassen werden. Doch auch auf seine Mitarbei te rin -
nen und Mitarbeiter? „Ist das denn wichtig?“ möchte
man da vielleicht einwerfen. „In erster Linie muss
doch die medizinische Versorgung stimmen“ könnte
man anführen. Doch dann folgt man einem folge-
schwerem Trugschluss. Gutes Personal ist nämlich,
wie in so vielen Branchen, auch im Berufsstand der
Zahnärzte nicht immer leicht zu finden. Bezie hungs -
weise stimmt das nicht so ganz. Denn was ist denn
„gutes Personal“? Keine Sorge, es soll an dieser Stelle
nicht philosophisch werden, doch diese Frage sollte
sich eine jede Führungskraft einmal stellen. Und dazu
gehört unbestritten auch ein Zahnarzt, wel cher eine
eigene Praxis führt und damit unweigerlich auch
eine bestimmte Anzahl von Mitarbeite rinnen be-

schäftigt. Um die Frage danach, was „gutes Personal“
ist, zu beantworten, kann man sich einem Zitat des
deutschen Benediktinerpaters und Autors Anselm
Grün bedienen, welches da lautet:
„Führen ist die Kunst, den Schlüssel zu finden, der die

Schatztruhe des Mitarbeiters aufschließt.“ 1

Jeder Mitarbeiter ist folglich ein guter Mitarbeiter,
man muss nur seine Stärken kennen. Klingt einfach,
und das ist es auch. Doch diesem Grundsatz bedie -
nen sich leider zu wenige Zahnärzte. Die Ursache
hier für ist ebenfalls simpel – sie haben es nie gelernt.
Wo auch? Wie aufgeführt, ist das zahnmedizinische
Studium hervorragend, doch über das medizinische
geht es nicht hinaus. Die Zahnärzte von morgen wer-
den wie die Zahnärzte von heute und gestern nicht
darauf vorbereitet, dass sie später einmal Führungs -
kraft sind und Personal anleiten müssen. Das ist fatal,
denn dabei handelt es sich um keine einfache Kom -
petenz, die man sich so einfach mal nebenher aneig-
nen kann. Die wenigsten sind von Natur aus eine gute
Chefin oder ein guter Chef. Doch das sollten sie wer-
den, denn das Personal ist knapp und kann sich bis-
weilen auch aussuchen, wo es arbeitet. Das erzeugt
Konkurrenz zwischen den Praxen, der man sich stel-
len muss. Nicht nur Patienten können wechseln. Da -
rüber hinaus muss das Personal optimal gefördert
wer  den, um einen eventuellen Mitarbeitermangel aus-
zugleichen. Gute Gründe, ein guter Chef zu sein, gibt
es also zur Genüge, doch wie wird man dazu? Im Fol -
genden wird näher darauf eingegangen, worauf man
in Sachen Mitarbeiter- und Teamführung achten muss.

VOM ASSISTENZARZT ZUM PRAXISCHEF
So führen Sie Ihr Team wirklich
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„Führen ist die Kunst, 
den Schlüssel zu finden, 
der die Schatztruhe des

Mitarbeiters aufschließt.“1
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Talent ist nichts ohne 
das richtige Instrument.
Jeder Virtuose kann nur so gut performen, wie es sein Instrument 
zulässt. Darum empfehlen wir, von Anfang an auf höchste Standards 
zu setzen. Wir stellen seit 1923 feinste Instrumente und Systeme 
für die Zahnheilkunde her und gelten als Markt- bzw. Innovations-
führer. Maßstäbe setzen wir auch im Bereich Service und Beratung: 

Unsere Produkte sind nur im Direktvertrieb erhältlich, also direkt 
vom Hersteller. Welche Vorteile das hat, merken Sie spätestens im 
Gespräch mit dem Komet Partner an Ihrer Uni. Jeder Kunde wird 
individuell und auf höchstem fachlichen Niveau beraten, egal ob er 
Zahnarzt oder Student ist. 
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Klare Ansagen

Junge Zahnärzte übernehmen nach ihrer Assistenz -
zeit häufig die Praxis eines in Rente gehenden Kol le -
gen. Der Mitarbeiterstab besteht bereits, in den meis-
ten Fällen schon seit vielen Jahren, und auch alles Wei -
tere ist schon da. Sieht zunächst nach wenig Arbeit
für den Nachwuchs aus. Ein, zwei Mal besucht er die
Praxis vorher schon, um die Abläufe und Mitarbeiter
kennenzulernen, doch im Großen und Ganzen ver-
führt die Situation schon dazu, die Existenzgründung
auf die leichte Schulter zu nehmen. Doch das ist, wie

zu erwarten war, ein Fehler. Denn es gibt viel zu tun.
Als Praxisbesitzer kommt man in die Praxis nicht als
Kollege, sondern als Chef. Das Bewusstsein hierfür
muss geschärft werden. In dieser Rolle leitet man
seine Mitarbeiter an, sagt ihnen auf gut Deutsch, wo
es langgehen soll. Versäumt man dies, kann das im
Team für Verwirrung sorgen. Aus diesem Grund ist 
es wichtig, zunächst eine klare Linie vorzugeben. Dies
tut man in einer Mitarbeiterbesprechung. Auf wel -
che Fragen geht man hier, neben dem grundsätzli -
chen wer bin ich und wo komme ich her, ein? 
• Wo will ich mit der Praxis hin? 
• Welche Erwartungen habe ich an sie, meine Mit -

arbeiter?
• Wie stelle ich mir die Kommunikation vor?  

und ganz wichtig ...
• Wie stellen sie sich, meine Mitarbeiter, den Praxis -

alltag vor? Gibt es Anregungen oder Wünsche?

1. Wo will ich mit der Praxis hin?

Bei ersterem Punkt muss klar gemacht werden, wel-
che Ziele man mit der Praxis hat. Will man zum Bei -
spiel expandieren oder sich auf ein Fachgebiet spe -
zialisieren? Möchte man vielleicht ein bestimmtes
Patientenklientel ansprechen, gibt es eine bestimmte
Praxisphilosophie? Ein Blick in die Zukunft gibt Ihren
Mitarbeitern Sicherheit und der Einblick in Ihre Pläne
schafft Vertrauen.

2. Welche Erwartungen habe ich an sie, meine
Mitarbeiter?

An dieser Stelle wird ein Rahmen gesteckt, in dem 
sich die Mitarbeiter bewegen. Wie dieser Rahmen ge-
nau aussieht, ist an vielen Stellen flexibel und bleibt
den Vorstellungen beziehungsweise dem Praxis kon -
zept (ein solches muss vorliegen) des leitenden Zahn -
arztes überlassen. Hier wird klar gesagt, wann Dienst -
beginn ist. Was ist Arbeitszeit und was ist Behand -
lungszeit? Wer hat welche Aufgaben und welche 
Er war tungen habe ich? In diesem Zusammenhang
ist es natürlich unerlässlich, das Gespräch mit dem
Team zu suchen. Hierbei sollte geklärt werden, wie 
die Ab läufe bisher aussahen und wer welche Aufga -
ben wahrgenommen hat. An dieser Stelle kann man
sich häufig schon ein erstes Bild davon machen, 
wie es in dem Team aussieht und welcher Mitarbeiter
in welchem Bereich seine Stärken hat. Beziehungs -
weise meint, diese zu haben. Zunächst sollte man an
dieser Aufteilung nicht allzu viel ändern, da man sel-
ber ja noch keine näheren Einblicke hat. Doch mit der
Zeit sollten die Strukturen angepasst und dies auch
klar kommuniziert werden. Idealerweise in einer Be -
sprechung. 

3. Wie stelle ich mir die Kommunikation vor?  

Ein wichtiger Aspekt in Sachen Mitarbeiterführung
ist die Kommunikation. Oben wurde bereits erwähnt,
dass Änderungen klar artikuliert werden sollten. Das
Gleiche gilt auch für Themen wie Kritik oder Span -
nungen im Team usw. Vielem kann hierdurch früh
ent gegengewirkt werden. Regelmäßige Besprechun -

gen, welche nicht willkürlich stattfinden sollten, son-
dern in einem festgelegten Turnus, sind dementspre-
chend eine Pflicht. Des Weiteren ist ein angemesse-
ner Umgangston natürlich Grundlage einer gelunge-
nen Kommunikation. Mitarbeiter sollten auf keinen
Fall verängstigt werden. Das schafft eine Kluft, wel-
che schwer wieder zu schließen ist. Sie sind Chef,
aber nicht Tyrann. 

4. Wie stellen sie sich, meine Mitarbeiter, 
den Praxisalltag vor? Gibt es Anregungen 
oder Wünsche?

Im letzten Schritt gehen Sie nochmal auf ihre Mit -
arbeiter ein. Der Einbezug ist wichtig, um ein Ver -
trauensverhältnis zu schaffen und selbstverständlich,
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um Sympathien zu gewinnen. „Ein Chef, der zuhört, das
wünscht man sich doch“, „Ein Chef, der unsere Meinung hö-
ren will, das ist doch super“. Das Gefühl, ernst genommen 
zu werden und ein wichtiger Be standteil des Praxisalltages
zu sein, schafft enorme Motivation und holt das Beste aus
Ihren Mitarbeitern. 

Fazit

Vorangehend wurden vier Punkte ausgeführt, wel che ein
Zahnarzt bei der Übernahme einer Praxis unbedingt beach-
ten sollte. Das Ziel ist es, die Stär ken eines jeden Mitarbei -
ters zu kennen und diese an der richtigen Stelle einzusetzen.
Aber auch das Team muss beachtet werden. Klare Ansagen
und eindeutige Aufgabenverteilungen helfen, ein gesundes

Kli ma in der Gruppe zu schaffen und zu bewahren. Da rüber
hinaus steigert dies natürlich die Effektivität Ihrer Praxis.
Bei den vier Punkten handelt es sich jedoch lediglich um ei-
nen kleinen Bruchteil einer langen Liste von Maßnahmen
und Kompetenzen, die einen guten Chef ausmachen. Wie
einführend bereits beschrieben, braucht es mehr als ein 
Se mi nar oder einen schriftlichen Ratgeber, um die entspre-
chenden Kompetenzen zu erwerben. Man bedenke nur, dass
jede große Firma spezielle Trainer einlädt, welche dabei hel-
fen, Abläufe und Strukturen zu optimieren. Da fällt es schwer
zu glauben, dass ein Zahnarzt, welcher medizinisch zweifel -
los etwas von seinem Handwerk versteht, so mir nichts dir
nichts einen kleinen Betrieb, was eine Zahnarztpraxis nun 
mal ist, ohne Hilfe von außen führen kann. Leider ist diese 
Er kenntnis noch nicht flächendeckend verbreitet und viele
Praxis be sitzer glauben, alles im Griff zu haben. Meist ein fa-
taler Trugschluss, der sich spätestens als solcher he rausstellt,
wenn ein externer Berater die Praxis betritt. Die Erfahrung
hat gezeigt, dass durch Coaches, welche vor Ort operieren,
enorme Erfolge erzielt werden. Praxisbesitzer wenden sich
meist erst an solche, wenn sie keinen Ausweg mehr sehen,
bleiben danach aber in den meisten Fällen bei einem exter-
nen Bera ter. Noch besser ist aber, gleich zu Beginn einer Neu -
gründung oder Übernahme mit einem Coach zusam men -
zuarbeiten. In einem kostenfreien Ersttele fonat mit einem
Trainer von beck+co. beraten wir Sie gerne. <<<

1 http://www.zitate.de/kategorie/F%C3%BChrung?page=1 (17.01.2015)

„Klare Ansagen und eindeutige
Aufgabenverteilungen helfen, ein
gesundes Kli ma in der Gruppe zu

schaffen und zu bewahren. Da rüber
hinaus steigert dies natürlich die

Effektivität Ihrer Praxis.“
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