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Thies Harbeck
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—ortoldung ist Investition uNa
—Unrungsinstrument zugleich

PRAXISMANAGEMENT Zahlen sind ein beliebtes Mittel, um Ergebnisse zu belegen. Sie sprechen eine klare Sprache und
sorgen fiir Messbarkeit. Zum Beispiel, wenn es um die Kosten-Nutzen-Rechnung von Investitionen geht. Neben anspruchs-
voller Medizintechnik oder stilvollem Mobiliar begreifen immer mehr Zahnérzte die eigenen Mitarbeiter als lohnenswertes

Ziel von Investitionen.

Weiterbildung verbessert die Zukunfts-
fahigkeit der Praxis, verursacht aber
auch Kosten. Die Besonderheit: Im
Gegensatz zum finanziellen Aufwand,
der konkret bestimmt werden kann,
lasst sich der Nutzen einer Weiterbil-
dungsmaBnahme flr eine Zahnarztpra-
xis in der Regel nur auf der Grundlage
von Schéatzungen bewerten. Die Tat-
sache, dass sich der Effekt einer Fort-
bildung nicht sofort als Zahl zeigt, sollte
Zahnarzte dennoch nicht davon abhal-
ten, die ndtigen Mittel bereitzustellen.

Schritt halten durch Fachwissen

Veraltete Rontgengeréate oder abge-
nutzte Stihle im Wartezimmer sind im
Sinne eines zeitgemaBen Praxisma-
nagements nicht ideal. Eines ist je-
doch sicher: Ein Team, das fachlich
nicht ,auf dem Laufenden” ist, schadet
der Praxis oft noch mehr. Die Aus-
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gangssituation in der Dentalbranche
verandert sich seit Jahrzehnten. Immer
mehr Neugriindungen von Praxen ver-
schérfen insbesondere in stadtischen
Ballungszentren die Konkurrenzsitua-
tion. Wer mit dieser Entwicklung nicht
Schritt héalt, bleibt auf der Strecke. Aus
der Sicht der Patienten sind zahnéarzt-
liche Leistungen austauschbar, denn
sie durfen davon ausgehen, dass der
Behandler einwandfrei arbeitet. Die Un-
terschiede nimmt der Praxisbesucher
im Servicebereich wahr, der gréBten-
teils in den Aufgabenbereich der Mit-
arbeiter fallt. Wer nun denkt: ,Ein wenig
Freundlichkeit kann doch nicht so
schwer sein®, unterschatzt die Situa-
tion. Zuvorkommend und professionell
zu bleiben, wenn es zu ,StoBzeiten”
turbulent zugeht, erfordert Erfahrung
und Fachwissen. Gerade jingeren An-
gestellten gibt eine Schulung Sicher-
heit. Sei es in Form eines Telefon-

trainings, eines Kurses zur effektiven
Terminplanung oder eines Seminars
Uber den Umgang mit schwierigen
Patienten.

Ein weiterer Aspekt liegt in der Ver-
anderung des Aufgabenprofils von
Zahnarzt und Team. Dokumentation,
Administration und Qualitdtsmanage-
ment pragen zunehmend den Praxis-
alltag. Je besser die Mitarbeiter auf
diesen Gebieten geschult sind, desto
eher sind sie eine echte Unterstit-
zung fUr den Chef. Im Blickpunkt steht
bei diesem Thema auch die fortschrei-
tende Digitalisierung der Praxen. Kurse,
die das Potenzial der Praxissoftware im
Rahmen der taglichen Ablaufe vermit-
teln, lohnen sich.

Motivationsfaktor Weiterbildung

Neben dem offenkundigen Nutzen, den
der Zahnarzt aus kompetentem Per-
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sonal zieht, weisen Experten auf wei-
tere Vorteile hin. Ermdglicht der Chef
seinen Mitarbeitern, sich weiterzu-
bilden, zeigt er Wertschatzung. Das
Angebot, Fachthemen zu vertiefen, ist
nicht in erster Linie als MaBnahme
gegen Wissenslicken zu deuten —
vielmehr traut der Zahnarzt seinen
Mitarbeitern etwas zu und ist bereit,
aufgrund des neu Erlernten mehr
Verantwortung zu Ubertragen. Fur die
anderen Mitarbeiter im Team ist dies
gleichzeitig ein Signal fur die Entwick-
lungsmaoglichkeiten an ihrem Arbeits-
platz. Als Personalchef sollte der Zahn-
arzt dieses Motivationsmittel unbedingt
einsetzen. Die personelle Lage in Pra-
xen ist immer noch von hoher Fluk-
tuation gepragt. Das liegt einerseits
an der vergleichsweise schlechten
Bezahlung, hat jedoch auch damit zu
tun, dass Zahnmedizinische Fachange-
stellte Uberwiegend junge Frauen sind.
Schwangerschaft ist ein haufiger
Grund, warum der Zahnarzt Ange-
stellte verliert. Umso wichtiger ist es
fr ihn, wertvolle und engagierte Mit-
arbeiter durch kluge Personalfihrung
langfristig an seine Praxis zu binden.
Erhoht er die Arbeitszufriedenheit, stei-
gen seine Chancen. Damit die motivie-
rende Wirkung eintritt, obliegt es dem
Chef, den geforderten Mitarbeitern
tatsachlich die Chance zu geben, ihre
Spezialkenntnisse anzuwenden. Sein
Nutzen potenziert sich, wenn der Mit-
arbeiter die Lerninhalte, beispielsweise
zum Hygienemanagement, an das
ganze Team weitergibt.

Starken starken

Bei der Entscheidung, welche Fortbil-
dung fur welche Mitarbeiter geeignet
ist, sollte sich der Praxisbetreiber von
dem Grundsatz leiten lassen, vorhan-
dene Stérken zu starken. Das bedeutet
zunachst, dass der Zahnarzt sein Per-
sonal grundsatzlich ,,neigungsorientiert”
einsetzt. Es ergibt eher Sinn, eine
kommunikationsstarke Kraft am Telefon
einzusetzen und ihre Talente weiter
auszubauen, als eine wortkarge Kolle-
gin als Rezeptionskraft einzusetzen, die
wegen ihrer Qualitaten bei der Assistenz
am Behandlungsstuhl dort besser auf-
gehoben ware. Im Rahmen des jeweili-
gen Aufgabenbereichs bestehen immer
weitere Mdglichkeiten, die Kenntnisse
der Mitarbeiterin zu vertiefen. Nehmen
wir zum Beispiel die eloquente Mit-
arbeiterin am Empfang: Eine service-
orientierte und gleichzeitig strukturierte
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Patientenkommunikation fallt inr leicht.
Die elektronische Terminplanung gehort
jedoch ebenfalls zu ihrem Aufgaben-
bereich. Bendtigt sie auf diesem Gebiet
noch mehr Sicherheit, tragt eine ent-
sprechende Schulung zur Gesamtzu-
friedenheit bei. Damit hilft der Zahnarzt
sich selbst und schafft gleichzeitig An-
reize fur sein Team. Stellt sich heraus,
dass die Rezeptionskraft auch die we-
niger geliebten Aufgaben am Termin-
planer nach der Fortbildung mit En-
gagement erflllt, kénnte der Chef zur
Belohnung eine spezielle Schulung flr
den Umgang mit englischsprachigen
Patienten in Aussicht stellen.

Fazit
Der Nutzen von Fortbildung lasst sich

nicht konkret beziffern — diese lohnt
sich jedoch, wenn der Praxischef da-
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mit Anerkennung zum Ausdruck bringt,
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