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  PRAXISMANAGEMENT

Eine moderne kieferorthopädi­
sche Praxis sollte sich neben 
ihrer grundsätzlichen Bestim­
mung als medizinische Einrich­
tung zunehmend auch als Dienst­
leitungsunternehmen verstehen. 
Diesem Anspruch kann man in 
der heutigen Zeit nur mit gut 
 ausgebildeten, motivierten und 
verantwortungsbewussten Mit­
arbeitern und Mitarbeiterinnen 
entsprechen. 
Leider wird es zunehmend schwie­
riger, gute Mitarbeiter und Mit­
arbeiterinnen zu finden. Am 
 Arbeitsmarkt kündigt sich der 
Wandel vom „Arbeitgebermarkt“ 
hin zum „Arbeitnehmermarkt“ 
längst an. Zukünftig bewirbt sich 
also der Arbeitgeber beim Arbeit­
nehmer. Genau das ist das stän­
dige Feedback, welches wir aus 
den KFO­Praxen fast täglich er­
halten. Hier lohnt es sich, einmal 
genauer hinzusehen und sich die 
Gründe für diese Veränderung 
bewusst zu machen. Erst dann 
kann man als Praxisinhaber ge­
zielt mit dieser Veränderung um­
gehen und langfristig die richti­
gen Maßnahmen ergreifen. 

Vielfältige Gründe 
für die Veränderung 

Einerseits wird im Zeitalter des 
„demografischen Wandels“ und 
der „allgemeinen Ressourcen­
knappheit“ auch die Ressource 
„Fachkraft“ zunehmend knapp. 
Andererseits denkt der Mitarbei­
ter von heute nicht mehr nur an 
Karriere und Arbeit, sondern ver­
folgt häufig auch andere Ziele 
und Ansprüche. Das wiederum ist 
dem grundsätzlichen Wertewan­
del in der Gesellschaft geschul­
det, welcher einen individuell 
 geplanten Lebensstil favorisiert: 
Werte wie Vermögen und Privat­
besitz treten zurück, und Werte 
wie Selbstverwirklichung, Kom­
munikation, der Wunsch nach 
Entscheidungs­ und Mitsprache­
rechten spielen beim Arbeitneh­
mer der Zukunft eine neue Rolle. 
Auch das Streben nach einer aus­

ge glichenen „Work­Life­ Balance“ 
ist heute für viele Arbeitnehmer 
wichtig. 
Umso erstaunlicher ist es, dass 
die daraus resultierende beste­
hende Notwendigkeit zur Mit­
arbeiterbindung und ­führung 
auch heute noch nicht für jeden 
Praxisinhaber in ihrer Bedeutung 
erkennbar ist. Sie wird leider 
noch häufig in ihrer Wirkung für 
den Praxiserfolg deutlich unter­
schätzt. Zusätzlich erschwerend 
ist die finanzielle Unattraktivität 
des Berufs „Zahnmedizinische 
Fachangestellte“. Die ausgebil­
deten ZFA gehörten auch 2017 in 
Deutschland leider noch im mer 
zu den zehn schlecht bezahltes­
ten Fachkräften. 

Die KFO-Praxis als 
 Arbeitgebermarke entwickeln 

Die Entwicklung einer KFO­Pra­
xis als Marke ist eine strategische 
Maßnahme, bei der Konzepte aus 
dem Marketing angewandt wer­
den, um eine Praxis insgesamt als 
attraktiven Arbeitgeber darzustel­
len. Ziel ist es, die Praxis dabei von 
anderen Wettbewerbern im KFO­
Markt positiv abzuheben. Dies ist 
im Wettbewerb um Fachkräfte von 
zunehmender Bedeutung und ein 
wichtiges Hinweisschild für den 
zukünftigen Mitarbeiter. 

Es ist eine Tatsache, dass Bewer­
ber ihren zukünftigen Arbeit­
geber zunehmend danach aus­
wählen, ob und wie sich diese von 
Wettbewerbern abheben. Hand 
aufs Herz: Welche Arbeitgeber 
 fallen Ihnen ein, die sich tatsäch­
lich und klar erkennbar von ande­
ren Praxen differenzieren? Sagen 
nicht fast alle, sie haben eine wert­
schätzende Kultur, fordern und 
fördern ihr Team, bieten tolle 
 Entwicklungsmöglichkeiten und 
vieles mehr? Nur: Wer allen­
falls Selbstverständlichkeiten 
und Standards betont, kann sich 
damit nicht differenzieren. Wer 
sich nicht differenziert, ist für 
 Bewerber nicht attraktiv. Wer 
nicht  attraktiv ist, wird zuneh­
mend  Personalschwierigkeiten 
bekommen. Eine voraussehbare 
Negativspirale. Es gilt also, sich 
gut aufzustellen und langfristig 
auf diese Entwicklung vorzube­
reiten. 

Glaubwürdigkeit 
und Authentizität als 
 Arbeitgeberimage 

Um ein guter Arbeitgeber zu sein, 
muss man nicht alles können, 
man sollte aber glaubwürdig und 
authentisch sein. Zahlreiche Pra­
xen präsentieren sich auf ihrer 
Homepage und in den sozialen 
Netzwerken als „Arbeitnehmer­
paradies“, in dem die Mitarbeiter 
perfekte Arbeitsbedingungen vor­
finden. In der Außenwirkung kon­
zentrieren sie sich auf diejenigen 
Netzwerke, die sie gut betreuen 
können; und die Entwicklung ihrer 
Arbeitgebermarke integrieren sie 
in ihre gesamte Kommunikation. 
Sie als Arbeitgeber wissen, dass 
das A und O für ein gutes Arbeit­
geberimage zufriedene Mitarbei­
ter sind. Dabei profitieren Sie 
sogar mehrfach: Sie vermindern 
krankheitsbedingte Ausfälle, ver­
hindern durch geringere Fluk­
tuation kostspieliges Recruiting 
und investieren gleichzeitig in 
die Qualität Ihrer Patientenbe­
ziehung.

Wo Menschen sind, 
sind Emotionen 

Zahlreiche Umfragen führen lei­
der stets zu dem wiederkehren­
den Ergebnis, dass die Mehrheit 
der Arbeitnehmer oft nur „Dienst 
nach Vorschrift“ leistet. Ein nicht 
zu unterschätzender Anteil der 
Mitarbeiter hat sogar schon in­
nerlich gekündigt und wartet nur 
auf eine passende Gelegenheit, 
um den Job hinter sich zu lassen 
und in eine andere Praxis zu 
wechseln. Was machen wir bloß 
falsch? Diese Frage schwirrt 
 sowohl Praxisinhabern als auch 
Praxismanagerinnen in einer 
solchen Situation durch den 
Kopf. 
Eine aktuelle Untersuchung 
(Gallup­Studie zur emotionalen 
Mitarbeiterbindung) belegt, dass 
die geringe emotionale Bindung 
eines Mitarbeiters an seinen 
 Arbeitgeber weniger auf Rah­
menbedingungen oder ein unan­
gemessenes Gehalt zurückzu­
führen ist, sondern vielmehr auf 
die Defizite in der Personalfüh­
rung. Auch KFO­Management 
Berlin erhält bei Mitarbeiter­
interviews in vielen KFO­Praxen 
wiederkehrend diese Rückmel­
dung zum Verhalten der Vorge­
setzten. Aus unserer Erfahrung 
wird leider immer noch häufig 
unterschätzt, dass die Mitarbei­
terführung eine Hauptaufgabe 
ist. Menschen sind leider nie so 
rational, wie sie selbst vermuten. 
Aber Menschen sind immer emo­
tional, das lässt sich beim besten 
Willen nicht abstellen! 

Mitarbeiterführung 
neu denken 

Sie als Praxisinhaber und Chef 
verkörpern Ihr Unternehmen 
(die Praxis) und stehen den Mit­
arbeitern gegenüber als Vorbild 
für die Werte und Normen ein, 
die in Ihrer Praxis gelten und 
 gelebt werden sollen. Sie als Chef 
sind auch einer der wichtigsten 
Faktoren für die Zufriedenheit 

Ihrer Mitarbeiter und deren Bin­
dung an Ihre Praxis. Somit hat 
die  Mitarbeiterzufriedenheit und 
­bindung immer sehr viel mit 
dem „Chef“ zu tun. Seine Persön­
lichkeit steht im Fokus der Mit­
arbeiteraufmerksamkeit. Dessen 
sollte sich ein Praxisinhaber 
stets bewusst sein. 
Genau hier ist die Zeit reif für 
neues Denken: Der „Chef der 
 Zukunft“ sollte nicht nur eine 
Führungskraft, sondern eher 
eine Führungspersönlichkeit 
sein. Die natürliche Autorität des 
Praxisinhabers leitet sich dabei 
nicht mehr nur aus Hierarchien 
ab, sondern durch das Stellen der 
nachfolgenden Frage: „Was kann 
ich tun, um meine Mitarbeiter zu 
unterstützen und sie zu inspirie­
ren, damit sie ihr volles Potenzial 
und ihre volle Kraft entfalten 
können?“ Bei einem Praxisinha­
ber als „Führungspersönlichkeit“ 
ist die Beziehung zwischen dem 
Chef und den Mitarbeiterinnen 
von gegenseitigem Respekt, Ver­
trauen und der Anerkennung 
als Mensch geprägt. Die Rich­
tung ist dadurch klar definiert: 
Mit Wertschätzung erreicht man 
Wertschöpfung. 

Mitarbeiterbindung: 
so funktionierts 

Vielfach rückt das Thema Mit­
arbeiterbindung auf der Agenda 
leider erst dann nach oben, wenn 
die Fluktuation in einer Praxis 
zu groß wird und die Praxispro­
zesse ins Stocken geraten. Um 
dem entgegenzuwirken, stellen 
wir Ihnen nachfolgend einige 
Maßnahmen vor, welche beson­
ders Erfolg versprechend sind:

1.  Betrachten Sie die Einzelperson 
Widmen Sie jedem Ihrer Mitarbei­
ter Zeit und Aufmerksamkeit. ln 
Ihrem Team befinden sich unter­
schiedliche Persönlichkeiten mit 
unterschiedlichen Bedürfnissen. 

2.  Schaffen Sie eine 
 Vertrauensbasis 

Zeigen Sie Ihren Mitarbeiterin­
nen, wie Sie ihnen vertrauen, 
indem Sie ihnen verantwortungs­
volle Aufgaben übertragen und 
wichtige Informationen mit 
ihnen teilen. Das Vertrauen, das 
Sie in Ihre Mitarbeiter setzen, 
werden Sie von ihnen zurück­
bekommen. 

3.  Lernen Sie Ihre 
 Mitarbeiterinnen kennen 

Zeigen Sie Interesse an Ihren 
Mitarbeitern. Mit Ihrem Inte­
resse vermitteln Sie Ihren Mit­
arbeitern ein gutes Gefühl. Bei­
spielsweise bietet es sich an, 
über unverfängliche Themen wie 
Hobbys oder den Urlaub mit 
ihnen zu sprechen. 

Die Mitarbeiter – Ihr größtes Kapital und wichtigste Ressource 
Ein Beitrag von Dipl.­Kffr. Ursula Duncker, Geschäftsführerin von KFO­Management Berlin.
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4. �Nehmen Sie die Meinung 
Ihrer Mitarbeiterinnen ernst 

Ermuntern Sie jeden Mitarbeiter 
im Team dazu, sich einzubrin­
gen. Dazu muss eine Atmo­
sphäre herrschen, in der jedes 
Teammitglied das Gefühl hat, 
sich mit Vorschlägen und Inno­
vationen einbringen zu dürfen. 

5. �Binden Sie Ihre 
Mitarbeiterinnen  
in Entscheidungen ein 

Geben Sie Ihren Mitarbeiterin­
nen die Chance, mitzugestalten. 
Dann werden sie die Entschei­
dungen auch mittragen und ent­
wickeln das Gefühl „Teil des 
Ganzen“ zu sein. 

6. �Geben Sie Lob und Feedback 
Ihre Mitarbeiterinnen wollen 
wissen, wo sie stehen. Loben Sie 
deren gute Leistungen. Erken­
nen Sie Fortschritte an und zei­
gen  Sie  Verbesserungspoten­
ziale auf. Seien Sie dabei klar  
und konstruktiv. Achten Sie 
darauf, ihnen in regelmäßigen 
Zeitabständen ein Feedback zu 
geben. So werden Fortschritte 
besser sichtbar. 

7. Hören Sie zu 
Die Fähigkeit, zuzuhören, ist für 
jede Beziehung essenziell. Zuhö­
ren geht mit der Fähigkeit einher, 
die eigene Meinung zurückzu­
stellen. ln dem Moment, in dem 
Sie zuhören, geht es nicht um  
Sie, sondern um Ihr Gegenüber. 
Damit zeigen Sie, dass es Ihnen 
wichtig ist, was Ihre Teammit­
glieder zu sagen haben. 

Diese Maßnahmen zur Mitarbei­
terbindung helfen Praxisinha­
bern, die Leistungsträger lang­
fristig im Team zu halten bzw. die 
Fluktuation von Mitarbeitern zu 
reduzieren. Mitarbeiterbindung 
ist dabei als ein wechselseitiger 
Prozess zu verstehen, der nur  
in Zusammenarbeit mit beiden 
Beteiligten – Mitarbeiter und Chef – 
möglich ist. Aufgrund dieser 
Dynamik sind eine stetige Anpas­
sung sowie eine hohe Flexibilität 
nötig, um die Bindung auf Dauer 
positiv zu gestalten. 

Bei KFO-Management Berlin 
ist das Thema „Mitarbeiter
führung“ Bestandteil der zehn
tägigen Fortbildung zur KFO-
Praxismanagerin. Darüber hinaus 
finden Sie zahlreiche Doku-
mente dazu auch in der CD 
„KFO-Prozessbeschreibungen 
für   Ihr   QM-System“,  siehe  
www.kfo-abrechnung.de unter 

dem  Menüpunkt  „Produkte/
Praxishilfen“.

Mini Sprint® II
Die zweite Generation* unseres bewährten Klassikers: 

Geringere Höhe, flacheres Häkchen und einfacheres Debonding

NEU

*Die gestrichelte Zeichnung entspricht 
der ersten Generation Mini Sprint®.

Ab sofort gibt es die brandneuen Mini Sprint® II 

Brackets auch in der neuesten Version der 

McLaughlin Bennett 5.0 Prescription

www.forestadent.com
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Lyckallee 19
14055 Berlin
Tel.: 030 96065590
Fax: 030 96065591
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Abb. links: Auszug aus einer Dokumentation zur Vor
bereitung und Durchführung des Mitarbeitergesprä
ches. Das vollständige Dokument ist eines von rund  
250 Dokumenten aus der CD „KFO-Prozessbeschreibun-
gen für Ihr QM-System“, die KFO-Management Berlin 
auf seiner Homepage anbietet.


