Dr. Béarbel Garske

WIRTSCHAFT

Kompetenz + Ambiente + herzliche
Mitarberterinnen = Praxiserfolg

PRAXISMANAGEMENT Die Zahnarztpraxis fir Asthetische Zahnheilkunde, Parodontologie und Implantologie von
Dr. Bérbel Garske im niedersdchsischen Schneverdingen hat sich dem Praxismotto ,Kompetenz braucht Herzlichkeit!*
vollends verschrieben und unterstreicht damit die Einzigartigkeit des Praxisteams. Denn eine Behandlungskompetenz,
die gleichzeitig Empathie und Herzlichkeit vermittelt, hebt sich in einer stetig wachsenden und konkurrierenden Praxis-
landschaft ab und schafft flir Patienten wie Praxisteam ein vertrauensvolles und entspanntes Ambiente. Doch nichts von
Qualitat und Nachhaltigkeit kommt ganz von allein, wie Praxisinhaberin Dr. Bérbel Garske im folgenden Beitrag verrét.

Um es gleich zu Beginn dieses Arti-
kels klarzustellen: Die Behandlungs-
kompetenz ist und bleibt fir mich
DAS wichtigste Kriterium, um das
Vertrauen der Patienten zu gewinnen!
Was ist somit anders, sprich, schwie-
riger geworden? Die Zukunftsfahigkeit
einer Zahnarztpraxis hangt entschei-
dend davon ab, die (richtigen) Patien-
ten zu finden und diese langfristig an
die Praxis zu binden. Daflr ist es wich-
tig, dass zufriedene Patienten unse-
rer Praxis treu bleiben und die Praxis
weiterempfehlen. Und das ist heutzu-
tage das Problem: Die Erwartungen
der Patienten sind enorm gestiegen

und deshalb reicht eine ,normale Zu-
friedenheit* nicht mehr aus, um die
Patienten sicher an die Praxis zu bin-
den oder gar eine hohe Empfehlungs-
quote zu erzielen.

Unser Erfolgsfaktor Nr. 1:
Mitarbeiterentwicklung und
Teambildung in Zeiten des
Fachkraftemangels

Wie heiBt es so schon in der Welt
des Sports: ,Dieser Spieler kann
den Unterschied ausmachen!” Im
Zentrum unseres Praxiskonzepts steht
daher eine individuelle Mitarbeiter-

entwicklung und Teambildung. Der
bekannte Experte fUr Benchmarking
im Gesundheitssektor Prof. Dr. rer. pol.
Gerhard F. Riegl hat nachgewiesen,
dass ein harmonisches und freund-
liches Team der Vertrauensfaktor Num-
mer eins bei den Patienten war. Zu-
dem stellte Prof. Riegl fest, dass
Mitarbeiterinnen aus Zahnarztpraxen
fur einen moglichen Arbeitsplatzwech-
sel zu Uber 70 Prozent rein emotio-
nale Grinde anflhrten.

Ich war doch sehr Uberrascht, als ich
erfuhr, dass inzwischen professionelle
Headhunter-Organisationen aktiv ver-
suchen, qualifizierte ZFA abzuwerben.

.Den Weg zu unserem Praxiserfolg haben wir in drei Qualitatssiegeln
von docport entscheidend gepréagt. Zunachst habe ich dank einer klaren
Positionierungsstrategie die Einzigartigkeit meiner Praxis optimal zur
Geltung gebracht. Daran anschlieBend ging es darum, die festgelegten
Praxisziele zu verfolgen und stets zu Uberprifen. Heute sind wir eine

der ersten Praxen, die die besondere Auszeichnung ,Praxis mit Zukunft’
fihren darf. Das macht mein Team und mich besonders stolz und I&sst

uns beruhigt in die Zukunft blicken.”

Dr. Bérbel Garske
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In ZEHN SCHRITTEN zu lhrem emotionalisierendem Marketing

1. Optimieren Sie lhre Arbeitgeberkompetenz.

2. Schworen Sie Ihr Team auf gemeinsame Werte und Ziele ein.

3. Erwerben Sie ein entsprechendes Zertifikat bzw. Gltesiegel.

4. Uberarbeiten Sie lnre Homepage und présentieren lhren ,besonderen Weg".
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5. Achten Sie dabei besonders auf passende Bilder (Visualitét) und eine
tolle Sprache (Tonalitat).

6. Entwickeln Sie einen kompakten Praxisflyer.

7. Nutzen Sie erganzend auch soziale Medien.

8. Zeigen Sie auf lhrer Homepage schéne Bilder von gemeinsamen Events.

9. Verdffentlichen Sie Kommentare von begeisterten Mitarbeitern.

10. Veroffentlichen Sie Kommentare von begeisterten Patienten.

Mehr erfahren Sie von meinem Praxiscoach Dipl.-Ing. Harald Gensler (harald.gensler@docport.club).

In Zeiten des Fachkraftemangels
haben sich auch die Erwartungen der
Mitarbeiterinnen noch einmal erhoht.
Heute suchen sich Top-Mitarbeiter
ihren Arbeitsplatz aus und ,diktieren”
weitgehend die Konditionen. Es ist
daher nicht nur schwierig geworden,
neue Mitarbeiter zu finden, es ist auch
eine Herausforderung, verdiente und
langjéhrige Mitarbeiter nachhaltig an die
Praxis zu binden! Es ist somit héchste
Zeit, aktiv zu werden!

Wie haben wir die fir uns
richtigen Mitarbeiter gefunden?

Bereits bei der Suche und Einstellung
neuer Mitarbeiter arbeite ich mit spe-
ziellen ,Bewerbungsfiltern®, das sind
Anforderungsprofile, die sowohl die
fachlichen als auch die menschlichen/
emotionalen Voraussetzungen bertck-
sichtigen. Was nutzt mir eine Mitar-
beiterin, die zwar hoch qualifiziert ist,
jedoch potenzielle Defizite im Bereich
ihrer Teamfahigkeit beflrchten lasst?
Fachliche Qualifikationsdefizite lassen
sich durch geeignete Fort- und Weiter-
bildungsmaBnahmen beseitigen, die
zwischenmenschlichen  Defizite nur
bedingt.
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Natudrlich missen auch wir als Praxis
etwas Besonderes bieten! Bereits in
den Bewerbungsgesprachen weisen
wir darauf hin. Unsere Mitarbeiterinnen
koénnen sich auf personliche Anerken-
nung und Wertschatzung, einen res-
pektvollen Umgang, eine faire Ent-
lohnung sowie ein harmonisches und
herzliches Betriebsklima verlassen!

Und was bieten wir den
,Stammkraften” unseres
Teams?

Mir ist es wichtig, jede einzelne Mit-
arbeiterin individuell zu férdern und
damit ihre positive Entwicklung aktiv
zu unterstUtzen. Ferner muss es mir
gelingen, aus leistungsstarken Mitar-
beitern ein echtes Team zu bilden,
denn erfolgreich ist man nur als ein-
gespielte Mannschaft. Ich nehme mir
daher viel Zeit fur regelméBige Mitar-
beitergesprache und bemthe mich um
eine ausgepragte Feedbackkultur. Wir
definieren am Anfang eines Jahres ge-
meinsam konkrete EntwicklungsmaB-
nahmen und verfolgen regeimaBig
nach, ob wir diese auch umsetzen.

Kompliziert wird es, das wichtige Ziel
eines stets wertschétzenden und res-

pektvollen Umgangs aufrechtzuerhal-
ten. In einem stressigen und hekti-
schen Praxisalltag wird auch schon
mal gegen die eigenen Regeln ver-
stoBen. Wichtig ist, dass dann eine
LKonfliktkultur® greift, die verhindert,
dass einzelne Mitarbeiter langfristig ver-
argert und demotiviert sind. Schlechte
Launen Einzelner kénnen schnell ein
komplettes Team ,verunsichern“ und
die Teamharmonie nachhaltig zerstéren.

Unser Frihwarnsystem hilft uns,
den Kurs zu halten oder diesen
rechtzeitig zu korrigieren!

Um das Team ,auf Kurs zu bringen
und dort auch zu halten* haben wir
gemeinsam konkrete und messbare
Praxisziele entwickelt. Diese helfen
uns als gewissermaBen ,roter Faden®,
die Vorgaben zu erkennen und deren
systematische Umsetzung nicht aus
den Augen zu verlieren. Der Praxis-
alltag macht es auch hier nicht leicht,
die Fokussierung auf diese Aspekte
nachhaltig zu realisieren.

Was uns in diesem Zusammenhang
ebenfalls sehr geholfen hat, ist die
Entwicklung von und das Bekenntnis
auf ,gemeinsame Werte“. Nur ein ge-
meinsamer Wertekatalog gewahrleis-
tet, dass ein Team an einem Strang
zieht.

,Tue Gutes und rede dariber” —
es braucht ein die Menschen
erreichendes, sprich, emotio-
nales Marketing!

Wie Sie dem nachfolgend dokumen-
tierten Qualitatssiegel entnehmen kon-
nen, habe ich mich als ,,Ausgezeich-
neter Arbeitgeber” zertifizieren lassen.
Warum? Es hilft ja nicht, wenn

ich als Arbeitgeber einen
besonderen Weg ein-
schlage, und niemand
davon erféhrt ... Fur
mich ist die Arbeit-
geberkompetenz und

die Teamqualitét heute
DER entscheidende
Positionierungsfaktor fur
die Zukunftssicherung mei-

ner Praxis. Entsprechende Zertifi-

kate und Qualitétssiegel ermdglichen es
mir, diese Einzigartigkeit meiner Praxis
nach innen (gegeniber dem Team)
und nach auBen (gegentber den Pa-
tienten) zu kommunizieren. Wir arbei-
ten seit vielen Jahren an unserem
Marketing — unserer ,Visitenkarte” —
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und integrieren in dieses auch die sozialen Medien.
Das hat nicht nur zu einer Steigerung der Neupatien-
tenquote geflhrt, wir erhalten Uber unsere Homepage
und die sozialen Medien sogar Initiativbewerbungen!
Frei nach dem Motto ,Tue Gutes und rede darlber!*

Fazit

Zum Schluss noch eine notwendige Klarstellung.
Selbstverstandlich konnte ich all diese Schritte nicht
alleine entwickeln und gehen. Ich war froh und dank-
bar um die Inspiration und Entlastung, die ich durch
meinen Coach erfahren durfte. SchlieBlich habe ich
einen sehr hohen Anspruch an meine Behandlungs-
qualitat und will deshalb die meiste Zeit genau daftr
einsetzen. Die Begleitung hat mir die daftr notwendige
Zeit verschafft.

Fotos: Gétz Wrage

Personlicher Einblick

Der Weg zum ,,Glick”

Ich bin ein bekennender Fan von stilsicherem und
somit einladendem Ambiente. Auch in meiner Praxis
habe ich diese Ambition konsequent umgesetzt und
so eine Atmosphére schaffen kdnnen, die die Patien-
ten als wohltuend und entspannend empfinden. Die-
ses Feedback héren wir immer wieder und freuen uns
sehr darlber. Aber ist das Ambiente allein gepragt
durch die Einrichtung und Farbgestaltung und somit
der Ausloser des Wohlbefindens in der Praxis? Ich
weil3, dass es nicht so ist. Ohne mein herzliches Team,
das einen respektvollen wertschdtzenden Umgang
mit den Patienten und auch miteinander pflegt, wirde
sich niemand so gut aufgehoben fuhlen.

Ja, da habe ich doch Gliick, dass ich ein solches
Team einfach bekommen habe! Nein, diese Mitarbei-
terinnen sind mir nicht per glicklichem Zufall in die
Praxis geschneit. Der Weg hin zu unserem funktionie-
renden, motivierten und herzlichen Team ist von der
Bewerbung bis zur langfristigen Verbundenheit mit
der Praxis durchdacht und mit viel Einsatz erreicht
worden.

INFORMATION

Zahnarztpraxis Dr. Barbel Garske
BargmannstraBe 6

29640 Schneverdingen

Tel.: 5193 972-330

www.dr-garske.de
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