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Wenn der Bewerber nicht mehr klingelt...
So finden Praxen neue Mitarbeiter

Ein Beitrag von Thomas V06lkl, Rhetorik- und Kommunikationstrainer sowie ehemaliger Headhunter.

,Bei uns bewirbt sich einfach
keiner mehr!“ Eine Aussage, die
man landauf, landab aus vielen
Unternehmen hort. Noch gibt es
in einigen Branchen genug Be-
werber, wiahrend andere tatsédch-
lich leer ausgehen und nicht wis-
sen, wie sie Ausbildungsplitze
oder offene Stellen besetzen sol-
len. Gemaf dem Zitat von Leo
Tolstoi ,Was du heute denkst,
wirst du morgen tun®, sind Unter-
nehmen gut beraten, die Weichen
im Bewerbungsprozess jetzt neu
zu stellen. Die Personalauswahl
machtnicht halt vor den bekann-
ten Herausforderungen. Globa-
lisierung, Digitalisierung und
Agilitat allerdings werden das
Recruiting noch viel starker ver-
andern, als es sich Unternehmer
derzeit vielleicht vorstellen kon-
nen und wollen.

ANZEIGE

Eine aktuelle Studie, die das Bas-
ler Forschungsinstitut Prognos
Ende August 2017 veroffentlicht
hat, sagt fiir den deutschen Ar-

beitsmarkt einen dramatischen
Fachkriftemangel voraus: ,Auch
wenn Ungewissheiten beim Blick
in die Zukunft bestehen und ge-
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ein voller Erfolg.

Lesen Sie in der aktuellen
Ausgabe u. a. folgende Themen:

Wissenschaft & Praxis

Digitale Abformung - Dr. Miriam Klitz-
schmiiller und Dr. Peter Schicker berichten
von ihren Erfahrungen rund um den Einsatz
des gefiihrten Scans der CEREC Ortho
Software und zeigen die Vorteile fir
Patienten und Praxis auf.

Praxismanagement

Cyberkriminalitat - Wie KFO-Praxen sich
wirkungsvoll schiitzen kénnen, erlautert Dr.
Michael Visse. Der Kieferorthopade aus
Lingen sensibilisiert fir das Thema und gibt
lllllllll konkrete Ratschlage.

Uber 500 Teilnehmer in Berlin — Erstmaliger
Gemeinschafts-kongress vom Berufsver-
band Deutscher Oralchirurgen, der Deut-
schen Gesellschaft fiir Mund-, Kiefer- und
Gesichtschirurgie, der Deutschen Gesell-
schatft fiir Kieferorthopadie und dem Berufs-
verband Deutscher Kieferorthopaden war
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rade auch die Digitalisierung zu
Verdnderungen der Arbeitsnach-
frage fiihren wird: Die Prognos AG
hat fiir das Jahr 2030 eine Fach-
kréafteliicke von etwa 3 Millionen,
fiir 2040 von rund 3,3 Millionen,
errechnet” (Quelle: www.prognos.
com). Natiirlich gilt dies, wie ein-
gangs bereits beschrieben, nicht
fiir alle, aber ganz sicher fiir eine
Vielzahl an Branchen: Im Gast-
gewerbe,im Medizinsektor oder
in den technischen Berufen wer-
den Fachkrifte zukiinftig ohne
jeden Zweifel immer knapper,
Auswirkungen deutlich spiirbar.
Auch viele kieferorthopéadische
Praxen spiiren bereits heute die
Auswirkungen des Wandels am
Arbeitsmarkt. Ausgeschriebene
Stellen bleiben unbesetzt, Bewer-
bungen gehen erst gar nicht ein.
Umgekehrt gibt es KFO-Praxen,
dienach wievoreine Auswahlan
moglichen Bewerbern haben und
auch erfolgreich neue Mitarbei-
ter einstellen konnen. Aber was
unterscheidet nun die einen von
den anderen Praxen?

Eigentlich ist es ganz einfach und
doch auch wieder nicht, weil ver-
altete Denkmuster und alteinge-
sessene Strukturen aufgebrochen
werden miissen. Genau da ist die
viel zitierte Agilitat gefordert, sind
neue, auch digitale Wege gefragt.
Unabhingig davon legen die er-
folgreichen Praxen in jedem Fall
Wert auf eine exzellente Perso-
nalauswahl und tberlassen im
Prozess der Personalsuche nichts
dem Zufall. Dieser wird vielmehr
zur ,,Chefsache®. Die Zeiten, in
denen man auf eine einmal in ei-
ner Tageszeitung veroffentlichte
Stellenanzeige ausreichend Be-
werbungen bekommen hat, sind
nun einmal vorbei. Ein langfris-
tiges und der Zielgruppe ange-
passtes Bewerbermanagement
ist notwendig. Leichter gelingt
dies in folgenden vier Schritten:

1.Lernen Sie sich kennen

Jede KFO-Praxis spricht eine an-
dere Sprache, hat andere Mitar-
beiter und arbeitet anders. Hier
gilt es, genau zu definieren, wel-
che Art von Praxis man ist. Eine
Einzelpraxis agiert anders als ein

Praxisverbund. Ein Familienbe-
trieb anders als eine Partnerpra-
xis. Auch die Analyse der beste-
henden Mitarbeiter/-innen ist eine
wunderbare Moglichkeit, sich
besser kennenzulernen. Der rote

Faden, der eine kieferorthopéadi-

sche Praxis in all ihren Facetten,

Unterschiedlichkeiten und He-

rausforderungen zusammenhaélt,

ist das Leitbild, das anhand fol-
gender Fragen erstellt werden
kann:

e Wofiir steht unsere KFO-Pra-
Xis, was leistet sie, und warum
ist sie erfolgreich?

e Welche Praxiskultur wird ge-
lebt?

e Nach welchen Werten und Ma@3-
stdben wird in unserer Praxis
gehandelt?

e Welche Vision treibt unsere
Praxis an?

e Wie lauten die Praxisziele?

Im Idealfall kurz, pragnant und
anschaulich formuliert, hat das
Leitbild im Bewerbungsprozess
eine leitende Funktion. Es hilft
der Praxis, klar zu definieren,
welche Menschen mit welchen
Fahigkeiten, Werten und Nor-
men notwendig sind, um den
Weg gemeinsam erfolgreich
weiter zu beschreiten.
SchlieBlich miissen die Praxis-
kultur und das Wertesystem der
Praxis zur Personlichkeit des
neuen Mitarbeiters passen und
umgekehrt. Deshalb ist das Leit-
bild auch Grundlage und Mittel-
punkt der Gesprache und viel-
faltigen Beriihrungspunkte mit
den potenziellen Kandidaten. Wo
auch immer Menschen erfolg-
reich zusammenarbeiten sollen,
spielen Werte und Tugenden eine
entscheidende Rolle. Umso wich-
tiger ist es, diese in einen wert-
schitzenden Bewerbungsprozess
einflieBen zu lassen und sich
dabeider eigenen Praxiswerte
bewusst zu werden.

2. Definieren Sie,

wen Sie exakt suchen

Je klarer typische Praxissitua-
tionen beschrieben werden, die
auf einen neuen Mitarbeiter zu-
kommen kénnen, und je klarer
man sich hier ist, welche Reak-
tion oder welches Verhalten da-
bei von einem idealen Mitarbei-
ter gewtinscht wird, desto klarer
kann beschrieben werden, wie
einidealer Kandidat aussieht. Ein
weiteres Ergebnis dieser fundier-
ten Analyse ist, dass dabei typi-
sche Interessen und Vorlieben be-
schrieben werden kénnen. Und
diese spielen eine groB3e Rolle, um
die Zielgruppe der moglichen
Kandidaten enger einzugrenzen
oder zu lokalisieren. So sind bei-
spielsweise Teamplayer, die das
Zusammenspiel mit Kollegen be-
herrschen miissen, vielleicht leich-
terimTeamsport oder in der Musik,
im Orchester oder Chor zu finden.
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Wer eine Reise macht, muss sein Ziel kennen. Auf die
Personalrekrutierung tibertragen bedeutet dies schlicht
und einfach: Wenn eine KFO-Praxis Personal sucht,
muss sie wissen, was sie mit dieser Person erreichen
will. Erst dann wird die Zeit der Zusammenarbeit eine
erfolgreiche sein. Und das bedeutet, am besten einfach
einmal gedanklich in die Zukunft zu reisen, genauer
gesagt in die Zeit, in der der neue Mitarbeiter bereits
in der Praxis tétig ist. Im besten Fall wird das betref-
fende Team mit auf die Zeitreise genommen, um ge-
meinsam festzustellen, was sich durch die Mitarbeit
des Neuen geédndert hat. Zeit fiir einen gemeinsamen
Reisebericht:
e Welche Aufgaben wurden erledigt?
e Wo konnten wir positive Verdnderungen feststellen?
e Was hat sich fiir das Team, in dem der neue Mitarbei-
ter arbeitet, gedndert?
e Wie und wo hat sich die Praxis verdndert?

Ein spannender Weg des Sich-Fragens und der Ant-
wortsuche, in dessen Fokus wertvolle Analysen, breit
gefdchertes Hintergrundwissen und vor allem eines
steht: Die Erfahrung der Praxis, besser gesagt ihrer
Mitarbeiter. Bisherige Stelleninhaber und auch zu-
kiinftige Teamkollegen sind eine wertvolle Ressource
auf dem Weg der exzellenten Personalsuche. Werden
erst einmal alle Tatigkeiten moglichst detailliert auf-
geschrieben, ergeben sich nicht selten ganz neben-
bei wichtige Erkenntnisse zur generellen Teamzusam-
mensetzung, zu vakanten Aufgabenfeldern und neuen
Moglichkeiten der Zusammenarbeit im bestehenden
Team.

3.Passen Sie Ihre Stellenanzeige entsprechend an
Genug Gedanken gemacht. Jetzt ist es Zeit, diese Ge-
danken in die passende Form zu gieen, in die Form
einer Stellenanzeige. Wo und wie auch immer diese
Anzeige veroffentlicht wird, es lohnt sich IMMER,
eine gut durchdachte Stellenanzeige zu kreieren und
diese an die Definition der Zielgruppe moglichst
genau anzupassen. In erster Linie gilt: Schriftlichkeit
sorgt fiir Klarheit. Klarheit schafft Verbindlichkeit.
Erst nach einer schriftlichen Fixierung wird klar,
inwieweit Ergebnisse aus Diskussionen und Ab-
stimmungen im Vorfeld von allen Beteiligten gleich
verstanden und wahrgenommen wurden. Die Wei-
tergabe der Informationen iiber die zu besetzende
Stelle unterstiitzt den Kommunikationsprozess in die
Praxis hinein und beugt Missverstdndnissen vor.

Die Stellenanzeige muss
,dem Fisch schmecken, nicht dem Angler”.

Eine verschriftlichte Stellenanzeige ist ein wichtiges
internes Instrument zur Kldrung des gemeinsamen
Zieles. Wichtig dabei ist: Die Stellenanzeige muss
»,dem Fisch schmecken, nicht dem Angler®. Also am
besten in die Rolle des suchenden Betrachters schliip-
fen und sich in dessen Umgebung umschauen.

4.Gehen Sie aktiv auf die Zielgruppe zu

Der nun entscheidende Schritt ist es, direkt auf die
Zielgruppe zuzugehen und nicht nur durch ein Inse-
rat in einer Tageszeitung zu hoffen, zufillig die Ziel-
gruppe anzusprechen. Vereine z.B. stellen eine gute
Moglichkeit dar, Personen mit bestimmten Vorlieben
oder Erfahrungen zu finden. Anzeigen fiir offene Stel-
len auf Ebay sprechen ebenfalls ein ganz spezielles
Klientel an, wie auch Anzeigen auf XING. Je gezielter
und Kklarer die Zielgruppe und damit auch der optimale
Kommunikationskanal definiert sind, desto erfolgrei-
cher lauft die Personalsuche. Innovative Wege sind ge-
fragt: Auf seiner Internetseite hat eine Praxis beispiels-
weise eine Sammlung von Hinweisen und Tipps rund
um das Thema Bewerbung, Lebenslauf, Anschreiben
u.a. erfasst und kostenlos zur Verfiigung gestellt.
Diese kleinen Tipps kommen sehr gut an und werden
weiterempfohlen. So kommen wieder neue Besucher
auf die Karriereseiten der Praxis, und es entsteht nach
und nach ein Erfolg versprechender Bewerberpool.
Mitarbeiter erfahren aus der Zeitung, dass ein neuer
Kollege gesucht wird? Schade, denn damit bleibt eine
wichtige Suchoption auflen vor - die eigenen Mitar-
beiter. Umfragen des Instituts fiir Arbeitsmarkt- und
Berufsforschung (IAB) zeigen deutlich: Jede dritte
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Stelle wird {iber Mitarbeiter und personliche Kontakte
besetzt. Fiir Praxen bedeutet das: Bitte keine Geheim-
akte aus der Personalpolitik machen, sondern offene
Stellen unbedingt intern kommunizieren. So werden
aus Mitarbeitern wertvolle Mitsucher von neuen Mit-
arbeitern. Jede Fithrungskraft in Praxen muss und
darf wissen, welche offenen Stellen zu besetzen sind
und welche Personen dafiir gesucht werden. Auch die
Personen, die nicht direkt am Bewerbungsprozess be-
teiligt sind, miissen von der geplanten Neubesetzung
wissen. Und schon gewinnt der Multiplikationseffekt
an Wirksamkeit.

EXZELLENTE
PERSONAL-

AUSWAHL

Der Autor hatzum Thema ein Buch veréffentlicht. Thomas V6lkl -, Exzellente Personal-
auswahl”, SchmidtColleg Verlag, ISBN 978-3-943879-05-6.

Auf den Punkt gebracht: Je besser die Praxiskultur
und der ideale Kandidat beschrieben sind, desto leich-
ter konnen Praxen ihre Rekrutierungsstrategie anpas-
sen und festlegen. Keine Moglichkeit, potenzielle Kan-
didaten anzusprechen, darf vernachléssigt werden.
Dabei ist es wichtig, die Hiirde, sich zu bewerben, so
flach wie moglich zu halten. Eine mehrseitige Online-
plattform oder eine verpflichtende postalische Be-
werbung mit Anschreiben, Lebenslauf und Zeugnis-
sen kann bereits zu viel verlangt sein und potenzielle
Kandidaten abschrecken. Ausreichend sind fiir das
Erste in vielen Fallen Name und Telefonnummer. Denn
damit hat eine Praxis die Chance, den Interessenten
zu kontaktieren, ein erstes Telefoninterview durch-
zufiihren oder zu einem Vorstellungsgespréch einzu-
laden. Der Lebenslauf kann dann immer noch einge-
fordert werden. Sobald aber ein persénlicher Kontakt
besteht, ist der erste Schritt getan, um den besten Mit-
arbeiter zu finden und fiir die Praxis zu gewinnen. B

Y Kurzvita

Thomas Valkl
[Autoreninfo]
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Thomas Volkl

die WortMacherei GbR
Hinter dem Kloster 22
95478 Kemnath

Tel.: 09642 5489896
info@diewortmacherei.de
www.diewortmacherei.de



