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Praxis-Fruhwarnsysteme:
Horen, reagieren und handeln

| Theo Bergauer

Chancen und Risiken friihzeitig zu erkennen, erfordert von
Zahnéarzten nicht nur, den Mund der Patienten, sondern
selbst Augen und Ohren weit offen zu halten. Nur wer

Warnzeichen in der Praxis moglichst bald wahrnimmt, kann
die Zukunft gestalten, kann selbst agieren, anstatt immer
nur auf Anforderungen aus dem Umfeld zu reagieren.

er Einsatz von Friihwarnsys-
D temen gehdrt ohne Zweifel zu
den wichtigsten Instrumenten

der strategischen Praxisfiihrung. Risi-
ken kdnnen so friihzeitig identifiziert
und Schwachstellen behoben werden.
Erfolgreiche Zahnarzte nutzen diese
Friiherkennung, um bereits vor Eintritt
eines Ereignisses anhand wichtiger In-
formationen entsprechende Entschei-
dungen treffen zu kénnen. Hilfestellung
bieten Hinweise aus den unterschied-
lichsten Kanilen: wirtschaftliches/ge-
sundheitspolitisches Umfeld, Praxis-
strategie, Personalwirtschaft, Finanz-
sektor u.a. Um im wahrsten Sinne des
Wortes ,das Gras wachsen zu horen"
genliigt es nicht, nur Zahlen zu betrach-
ten, viel wichtiger ist es, in die Praxis
hineinzuhdren. Dann kénnen Zahnarzte
und das Praxisteam kreativ und innova-
tivvorgehen.

In die Praxis hineinhdren

Aus betriebswirtschaftlicher Sicht gal-
ten und gelten immer noch méglichst
viele Zahlen - oder inzwischen zumin-
dest moglichst viele wichtige Zahlen -
als am aussagefdhigsten, was Risiken
und Chancen fiir die Steuerung einer
Zahnarztpraxis anbelangt. Also Augen
auf. Lange bevor diese Zahlen allerdings
belegen, dass etwas im Argen liegt, deu-
ten zahlreiche Indikatoren darauf hin.
Allerdings sind diese nur durch gutes

Beobachten und eine kooperative Kom-
munikation erkennbar. Also gilt schon
lange vorher: auch die Ohren aufzu-
stellen.

Machen Mitarbeiter Dienst nach Vor-
schrift, bleiben Besprechungen fern,
weichen auf Nebensichlichkeiten aus
oder vermeiden Verantwortung, wer-
den die Zahlen dies friither oder spater
aufzeigen. Es gibt aber auch das andere
Extrem: Versuchen Mitarbeiter unein-
geschrankt Macht auszuiiben, verkor-
pern Dominanz (statt Kompetenz) und
beziehen sozusagen eine Monopol-
stellung, gilt es, derartige Warnzeichen
rechtzeitig wahrzunehmen. Mitarbei-
ter verraten so viel - vorausgesetzt,
Chefs horen ihnen zu und sind nicht
nur damit beschaftigt, Planzahlen ein-
zufordern. Unterscheiden Sie ganz be-
wusst die verschiedenen Phasen des
Horens? Allzu oft kommt es zu Miss-
verstandnissen, weil wir dazu neigen,
Lnur" zu horen. Dabei gibt es doch so
viele verschiedene Stufen des Horens:

1. Zuhdren: Es kommt keine Informa-
tion bei uns an, weil wir zum Beispiel
geistig abwesend oder unaufmerksam
sind. Wir sind gedanklich schon beim
nachsten Termin oder lberlegen uns in
einem Gesprach vielleicht die nichste
Frage, ohne die Antwort unseres Ge-
sprachspartners bewusst aufzuneh-
men.

2. Hinhoren: Die Information kommt
bei uns an. Wir nehmen die Worte auf,
mehr aber auch nicht.

3. Hineinhdren: Zusatzlich zu den Wor-
ten, die wir horen, sehen wir Signale aus
der Kérpersprache, erkennen die lber-
mittelte Botschaft, ,lesen zwischen den
Zeilen" und werden durch Nachfragen
Klarheit bekommen. Hier ist Einflih-
lungsvermdgen gefragt.

Es liegt also an Ihnen, ob Sie einen Fil-
ter vorschalten, unniitze Informationen
von sich fernhalten, Kommunikations-
miill, ,Berieselung” von auBen auf sich
einstromen lassen, oder ... von lhren
Mitarbeitern wichtige Informationen
aufnehmen und auf der anderen Seite
auch Informationen suchen, welche
Ihre Praxis weiterbringen.

Aber Vorsicht: Hineinhoren heiBt auch,
sich als Zahnarzt und zugleich Unter-
nehmer/Fiihrungskraft aus der eige-
nen Komfortzone herauszubewegen,
aufrichtiges Interesse fiir andere zu
zeigen.




DR. WALSCH KURSREIHE:

MODERNE WURZELKANAL-
BEHANDLUNG

Ziel der Wurzelkanalbehandlung ist der langfristige Erhalt des betroffenen Zahnes.
Erwinscht ist ein substanzschonendes Vorgehen, bei dem unter Vermeidung von
Prozedurfehlern (zum Beispiel Stufen, Verblockungen, Instrumentenfrakturen) eine
saubere Aufbereitung, gute Desinfektion und eine vollstéindige 3-dimensionale

Wourzelfillung erreicht werden.

KURSINHALT - 2-TAGESKURS THEORIE UND PRAXIS

Nach kurzer Einfihrung in wichtige Grundlagen werden die einzelnen Arbeits-
schritte der maschinellen Kanalaufbereitung mit NiTi-Instrumenten sowie der
Wourzelkanalfiillung mittels warmer vertikaler Kondensation mit Guttapercha und
Sealer systematisch und detailliert erléutert. Modifikationen bei schwierigen Fallen,

zum Beispiel mit engen Krimmungsradien oder weiten Kandlen, werden aufgezeigt.

* Arbeiten unter dem Mikroskop * Maschinelle Wurzelkanalaufbereitung
* Anfertigen einer idealen Zugangs- mit rotierenden NiTi-Instrumenten

kavitét e Wurzelfillung mit warmer vertikaler
* Desinfektionsprotokolle Kondensation

* Tipps und Tricks

HANDS-ON-TRAINING
Zunéichst werden die neuen Techniken der Aufbereitung und Obturation an Plastik-

blocks unter Sichtkontrolle geiibt. Die erlernten Techniken werden dann an den mit-

gebrachten Zéhnen umgesetzt. Den Kursteilnehmern werden alle endodontischen

,Die Behandlung unter dem Instrumente/Gerdte sowie ein Mikroskop zur Verfiigung gestellt. Mitzubringen
Mikroskop hat die Endodontie

revolutioniert.”
Dr. Helmut Walsch vollsténdig entfernt!) und unterschiedlich schwierigen Krimmungen.

sind lediglich extrahierte Zéhne mit fertiger Zugangskavitét (Karies und Fiillungen
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Den Blick mehr nach vorne richten
Wie oft sind wir Gefangene unserer ei-
genen Gedanken und haben ,ein Brett"
vor dem Kopf? Wir neigen dazu, zu-
riickzublicken, anstatt nach vorne zu
schauen. Als guter Fahrer werfen Sie
im Auto immer ein wachsames Auge
weit nach vorne. Ist der Weg frei? Wel-
che Hindernisse kdnnten auftauchen?
Nehmen mich die anderen Verkehrs-
teilnehmer wahr? Halte ich geniligend
Abstand zu meinem Vordermann? Wel-
che Verkehrszeichen muss ich beriick-
sichtigen? Welchen Verlauf nimmt die
StraBenflihrung? Ein kurzer Kontroll-
blick auf die Instrumente. Alles 0.K.?
Natiirlich sehen wir ab und zu auch
mal in den Riickspiegel, um zu checken,
was hinter uns passiert.

Doch wie ist das im téglichen Umgang
mit Friihwarnindikatoren? Wie verhal-
ten wir uns da? Wir neigen dazu, mehr
Zeit und damit Aufmerksamkeit dem
Blick zuriick zu schenken. Wir werten,
warum etwas so und nicht anders ge-
laufen ist. Warum hat diese Strategie
nicht funktioniert? Warum war diese
Innovation nicht umsetzbar? Eine kurze
Riickschau, gerade in Situationen, in
denen etwas nicht wunschgemiB ge-
laufen ist, lohnt. Aber die Betonung
liegt auf kurz. Wer immer nur in den
Riickspiegel schaut, wird nicht souve-
ran agieren. Ein Mittel, das in diesem
Zusammenhang viele Mdglichkeiten
bietet, sind Mitarbeitergesprache. Diese
erlauben nicht nur einen kurzen Blick
zurlick sowie im Gesprach selbst Friih-
warnindikatoren (wie und was denkt er)
zu erkennen, sondern vor allem die
Chance, vorausschauend und strate-
gisch Ziele mit dem einzelnen Mitar-
beiter zu vereinbaren.

Gezieltes Steuern (von Anfang an)

Das Wort Controlling stammt aus
dem Englischen: ,to controll” bedeutet
Lsteuern” oder ,regeln”, und schon hier
wird deutlich, dass nicht, wie in vielen
Zahnarztpraxen praktiziert, Controlling
ganz am Ende des Prozesses steht und
gleichbedeutend mit Kontrolle ist. Im
Gegenteil: Controlling ist gerade ganz
am Anfang wichtig, um etwas im Pro-
zess tatsdchlich steuern und regeln zu
kénnen. Vergleichen wir den Vorgang
mit einer Heizungsanlage: Hier regeln
wir die gewiinschte Innentemperatur

ein, damit die Heizung eigenstandig
steuern kann, wann Warme bendtigt
wird oder nicht. Dadurch kann darauf
verzichtet werden, spater - wenn die
Heizung einfach immer auf Volldampf
laufen wiirde - die Temperatur im Raum
z.B. durch Offnen des Fensters zu steu-
ern. Controlling muss auch in der Pra-
xis rechtzeitig dafiir sorgen, dass be-
stimmte Abldufe intern oder in der
Zusammenarbeit mit Partnern, wie z.B.
Dentallaboren, so geregelt werden, dass
man, weicht der aktuelle Stand einmal
von den Zielen ab, rechtzeitig etwas
(Strategien, Strukturen, Zustindigkei-
ten u.a.) dndern kann. Das Controlling
sollte zwei zentrale Bereiche umfassen
- Begleitung beim Prozess der Ziel-
findung - Planung und Steuerung der
Prozesse und tragt damit Mitverant-
wortung fiir die Zielerreichung. Aller-
dings ware es falsch, dadurch dem
Controlling die volle Verantwortung
aufzubiirden. Bewusst wurde hier das
Wortchen ,Mit" vor die Verantwortung
gesetzt, denn erst, wenn alle eine ent-
sprechende Haltung gegeniiber der
Controlling-ldee entwickeln, kann ein
gezieltes Steuern von Anfang an ge-
lingen.

Setzt Controlling erst dann ein, wenn
die angestrebten Ergebnisse nicht mehr
passen, ist es zu spat. Dann werden
meist nur noch Fehler analysiert und
Schuldige gesucht. Souveranes Con-
trolling in der Zahnarztpraxis setzt
voraus, dass alle im Unternehmen die
Chance erkennen: Nur ein gezieltes
Steuern der Abldufe von Anfang an
und wahrend des kompletten Prozes-
ses sorgt fiir den notwendigen Durch-
blick aller Beteiligter - und nicht zu-
letzt fiir die Mdglichkeit, rechtzeitig
gegenzusteuern, wenn etwas ,aus dem
Ruder lauft".

Ins Handeln kommen

Friihwarnindikatoren sind etwas Wun-
derbares, sofern sie auch dazu fiihren,
dass etwas anders oder neu gemacht
wird. Ansonsten verkommen sie zur
Routine, die nur noch gemacht wird,
weil es schon immer so gemacht
wurde ... Wer einen Plan hat, weiB, was
er tut - zumindest sollte er. Aus dem
Kopf, aufs Papier, in die Realitdt. Plane
weisen uns nicht nur selbst den Weg,
sondern geben auch anderen Menschen

die Mdglichkeit, an der Realisierung ei-
nes Vorhabens erfolgreich beteiligt zu
sein. Kein noch so schoner Plan zeigt
allerdings eine Wirkung, wenn wir
nicht ins Handeln kommen. Erst das
Tun entscheidet lber die Ergebnisse.
Und damit entscheidet jeder Zahnarzt
selbst, inwieweit Friihwarnindikatoren
sich tatsdchlich erfolgreich auf die
Praxis auswirken oder nicht. Ein Da-
tum, ein Termin, eine Uhrzeit nehmen
uns in die Pflicht. Je eher und konse-
quenter wir unsere aus den Friih-
warnindikatoren abgeleiteten Aufga-
ben angehen, umso besser das Ergeb-
nis, umso groBer der Erfolg und auch
der personliche SpaB am Tun. Verein-
baren Sie also starke Verpflichtungen
mit sich selbst und lhren Praxismitar-
beitern und Sie werden staunen, welch
positive Dinge sich pl6tzlich in Bewe-
gung setzen. Je klarer Ihre Gedanken
sind, umso besser kdnnen Sie diese |h-
ren Mitarbeitern vermitteln. Nur ein
praziser Gedanke fiihrt zu einer kla-
ren Sprache und einem strukturierten
Handeln. Und genau das ist es schlieB-
lich, was wir uns von Friihwarnindika-
toren erhoffen.

Theo Bergauer ist seit
20 Jahren als Trainer
und Coach fur persén-
liche Entwicklung und
unternehmerische Pro-
zesse aktiv. Namhafte
deutsche und interna-
tional tétige Unternehmen setzen auf
seine personliche Dynamik, sein breit
gefdchertes Erfahrungspotenzial und die
Schulungskraft des Bau- und Wirtschafts-
ingenieurs. Dabei geht es ihm nicht um
kurzfristige Wissensvermittlung oder ei-
nen schnellen Motivationsschub, son-
dern vielmehr um die Begleitung von Pro-
zessen, die zu Souveranitdt und damit
zur personlichen Zufriedenheit und zum
unternehmerischen Erfolg fuhren.
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Wahre Meister kennen keine Kompromisse.

® Spiiren Sie hochste Behandlungsqualitat

z. B. mit hoch prazisem Bohrerlauf durch KaVo Hartmetallfiihrungsbuchse

¢ Erleben Sie maximalen Behandlungskomfort
z. B. durch griffige Plasmatec-Oberflache und patentierten 100° KaVo Winkel

¢ Schaffen Sie groBte Patientenzufriedenheit
z. B. durch schonende Behandlung mit geringstem Bohrerschlag

Sie wissen, was Sie wollen?
Wir haben, was Sie brauchen.

KaVo Qualitat und Zuverlassigkeit seit 100 Jahren.
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Echte Experten kennen ihre Starken.

e Steigern Sie lhre Effizienz

durch maximale Leistung und Zuverldssigkeit selbst bei hoher Beanspruchung

e Setzen Sie das Wesentliche voll ein
durch bewahrte, hochwertige Ausstattungslésungen

* Profitieren Sie von der KaVo Langlebigkeit zum besten Preis
dank hochster Qualitdtsstandards, bereits millionenfach bewahrt

KaVo. Dental Excellence.
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