Praxismanagement

Sprechen Sie die Spra
lhrer Mitarbeitenden

Mitarbeitermotivation durch Wertsch

Jeder Praxisinhaber wiinscht sich gutes Personal. Die Mitarbeiter sollen motiviert sein, die Krankenquote
niedrig, die Fluktuation auch und Aufgaben werden verantwortungsvoll sowie mit Weitblick erfillt. Dieses Ziel
motiviert viele Zahnarzte, sich mit der Frage zu beschéftigen: ,Was halt meine Mitarbeitenden in meiner
Praxis? Worauf kommt es tatséchlich an, um Mitarbeitende zu binden?” Der folgende Beitrag zeigt Ihnen die
unterschiedlichen Sprachen der Mitarbeitermotivation fiir eine wertschdtzende und effektive Kommunikation.
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as Gehalt wird meist als Grund fiir einen Arbeitgeberwechsel

angenommen — und das ist natlrlich relevant. Es ist allerdings

auch ein Hygienefaktor, das bedeutet, es wird vorausgesetzt,

dass es in angemessenem Umfang gezahlt wird. Das Gehalt in

der Einzelbetrachtung ist nicht der Punkt, der Mitarbeitende an
die Praxis bindet. Der Begriff Mitarbeiterbindung zeigt bereits deutlich, worum
es geht: Bindung. Das bedeutet vor allem Verbindung. Menschen wollen in
Verbindung mit anderen Menschen sein.

Was genau bedeutet Wertschatzung?

Wertschétzung ist per Definition die positive Bewertung eines anderen Men-
schen. Wenn wir andere Menschen wertschatzen, dann werten wir das An-
sehen einer Person positiv. Wertschatzung zum Ausdruck bringen, bedeutet,
einen anderen Menschen spliren zu lassen, was er uns wert ist. So tragt Wert-
schatzung zu Mitarbeiterbindung bei. Die positive Wirkung, die durch die Ver-
bindung zwischen Menschen entsteht, ist das Gefiihl, sich gesehen, geschétzt
und gebraucht zu fihlen. Mitarbeitende bleiben und engagieren sich dann,
wenn die eigene Arbeit wertgeschatzt wird und damit die Person.

Kann man Wertsch&tzung lernen?

Wenn die Wertschatzung echt ist, kommt sie von innen — es ist eine Sache der
Haltung. Sie kann demnach nicht wie ein Flihrungsinstrument gelernt werden.
Wertschatzendes Verhalten basiert auf der eigenen Haltung. Das bedeutet,
die eigene Einstellung sich selbst gegeniiber, der Arbeitim Generellen sowie
den Mitarbeitenden und ihrem Wert im Besonderen wird in Verhalten, Gestik,
Mimik und Sprache sichtbar. Je nach persénlicher Haltung werden Lob, Feed-
back, Hilfe, zwischenmenschliche Gesprache usw. ganz natirlich eingesetzt
oder wirken stattdessen abweisend, abwesend, unnatirlich oder finden erst
gar nicht statt.

Wertschatzung, die Mitarbeitende bindet, leben gute Flihrungskrafte durch ihr
Verhalten vor. Wer sie erlernt, tut dies durch personliche Selbstentwicklung.
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~Wir verbringen
unsere Zeit nur
mit Menschen, die
wir schitzen und
mégen. Zeit zu
schenken, ist dem-
nach ein Zeichen
flir Wertschatzung -
fir die Personen,
die auf diesem
Kanal offen sind.”



Sich selbst zu kennen und achtsam zu fihren, ist die Basis, um

wertschatzend die eigenen Mitarbeitenden zu leiten. Eine wert-
schatzende Flhrung unterscheidet zwischen dem Menschen
und dem Verhalten. Das Verhalten oder die Leistung des Mit-
arbeitenden kann schlecht sein, doch der Mensch ist es nicht.
Diese feine Unterscheidung, z.B. bei Kritik, zu beherrschen, ist
eine Kénigsdisziplin.

Warum ist Wertschatzung Mitarbeiterbindung?

Wir haben alle das Bedurfnis nach Aufmerksamkeit, und zwar in
jedem Kontext. Das bedeutet, Mitarbeitende wollen als Mensch
mit ihrer Leistung in der Praxis bemerkt werden. Hier entsteht
ein Phdnomen: Wenn Mitarbeitende Aufmerksamkeit fiir sich
und/oder deren Leistung in der Praxis nicht erhalten, dann kann
es passieren, dass sie ein disruptives Verhalten zeigen. Das
kann vom Mangel an Engagement bis zu aufmUpfigem Verhalten
alles sein. Dieses negative Verhalten fallt jedem Chef auf — und
es wird getadelt. Tadel ist Aufmerksamkeit. Wer also keine Auf-
merksamkeit in Form von Wertschatzung erhalt, wird erfinderisch,
um diese zu bekommen, selbst in Form einer Ruge.
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Sollen Sie nun jeden Mitarbeiter standig und immerzu loben?
Lob wie Kekse zu verteilen, kénnte fiir Sie als Flihrungskraft frus-
trierend enden. Sie loben und loben mit einer positiven wert-
schatzenden Haltung und einige lhrer Mitarbeitenden bemer-
ken lhre Mihe gar nicht. Vielleicht reden Sie lhr Lob sogar
schlecht. Es gibt vier verschiedene Sprachen, motivierende
Wertschatzung auszudriicken. Jeder Mensch unterscheidet sich
dabei, auf welchem Kanal er diese besonders gut empfangen
kann und auch selbst ausdrtickt.

Lob und Feedback

Im Arbeitskontext ist dies ein sehr géngiger Kanal. Lob fir eine
gute Leistung héren die meisten gerne. Doch ein Lob ist nicht
gleich ein Lob. Ein lapidar dahingesagtes: ,Gut gemacht!” kann
sogar kontraproduktiv sein. Vor allem, wenn es schnell und im
Vorbeigehen passiert. Aufmerksamkeit ist persénlich und indi-
viduell. Ein individuelles Lob zeigt gewisse Punkte auf: ,Heute
Morgen haben Sie einen sehr guten Job fiir uns gemacht. Sie
haben sehr professionell gehandelt, als der Patient laut gewor-
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~Jemandem Hilfe anzubieten, heif3t,
zu erkennen, dass jemand liberlastet
ist oder eine Aufgabe ihn anstrengt.”

den ist. Sie waren sehr umsichtig, indem Sie ihn gleich ins
Zimmer gebracht und ihm Zeit gegeben haben, sich Luft zu
machen. Sie haben den Schaden klein gehalten, weil es kein an-
derer mitbekommen hat. Das ist engagiert und sehr im Sinne
der Praxis. Ich danke lhnen dafir. Vielleicht haben Sie noch
mehr Ideen, wie wir generell unser Beschwerdemanagement
verbessern kdnnen?” Dieses Lob stellt genau heraus, warum Sie
jetzt gerade loben. Es driickt Wertschétzung und Anerkennung
fur die Leistung und den Mitarbeitenden aus. Die meisten Men-
schen sind auf diesem Kanal sehr empfanglich.

Zeit

Wir verbringen unsere Zeit gerne mit Menschen, die wir schat-
zen und mégen. Zeit zu schenken, ist demnach ein Zeichen fir
Wertschétzung — flr die Personen, die auf diesem Kanal offen
sind. Zeit schenken Sie lhren Mitarbeitenden, indem Sie Zeit
fir Meetings, Feedbackgesprache und auch Kaffeetrinken am
Morgen oder mal ein gemeinsames Mittagessen haben. Fir
Mitarbeitende, die diesem Kanal angehéren, sind Teamevents
eine groBe Freude.

Hilfestellung

Jemandem Hilfe anzubieten, heift, zu erkennen, dass jemand
lberlastet ist oder eine Aufgabe ihn anstrengt. Es kann aber
auch ein Zeichen von ,Kimmern” sein. Mitarbeitende, die auf
dem Kanal der Hilfe sehr offen sind, fihlen Wertschétzung,
wenn sie Hilfe bekommen oder zumindest diese angeboten
wird. Das ist sicherlich bei neuen Aufgaben, die keine Routine
sind, nitzlich. Die Hilfe muss dabei gar nicht unbedingt von
lhnen selbst geleistet werden - allein die Tatsache, dass Sie den
Bedarf erkennen und Hilfe organisieren oder die entsprechende
Fortbildung genehmigen, kann geniigend Wertschatzung aus-
driicken. Mitarbeitende, die auf diesem Kanal empféanglich sind,
splren dadurch lhre Wertschétzung.

Belohnung und Geschenke

Der Bereich wirkt erst mal sehr monetér, ist es in der Umsetzung
allerdings nicht unbedingt. Es geht um kleine Geschenke, die
zeigen, dass Sie sich als Fihrungskraft Gedanken gemacht
haben und genau wissen, was der jeweilige Mitarbeitende mag.
Fir gute Leistung mit einer individuellen Kleinigkeit ,Danke”
sagen, kann z.B. Folgendes beinhalten: lhre Mitarbeiterin strickt
gern? Schenken Sie einen Gutschein fiir einen Wollladen oder
eine Strick-Zeitschrift. Ein Filmfan bekommt einen Kinogut-
schein, ein Jogger einmal die Woche die Méglichkeit, in der
Mittagspause zu joggen. Die Méglichkeiten sind vielfaltig und
kosten nur wenig Geld und manchmal sogar keins. Wenn die
Belohnung auf die Interessen des Mitarbeiters trifft, dann
macht genau das die Wertschatzung aus.

/38

Fazit

Welche Sprache der Wertschatzung sprechen Sie selbst? Wir
kommunizieren immer am liebsten in unserer eigenen Sprache.
Lernen Sie fir Ihre Rolle als Fihrungskraft, auch die anderen
anzuwenden und integrieren Sie dies in lhr Fiihrungsverhalten.
Auf welche Aussagen und welches Verhalten von lhnen reagie-
ren lhre Mitarbeitenden besonders positiv? Wie kénnen Sie sich
verhalten, um Wertschétzung jeweils in der Sprache lhres Mit-
arbeiters zu zeigen? Probieren Sie es aus und fangen Sie bei
sich selbst an. Uberlegen Sie, wann Sie Wertschitzung beson-
ders gut empfangen. Im zweiten Schritt beginnen Sie herauszu-
finden, welcher Kanal bei lhren Mitarbeitenden besonders gut
funktioniert. Oder Sie fragen direkt und gehen damit einen
Schritt weiter. Nehmen Sie das Thema mit ins Teammeeting und
gonnen Sie sich mit [hrem Team einen Austausch dazu.

Quelle und
Literaturtipp

Das hier beschriebene Konzept stammt vom Anthropolo-
gen Gary Chapman und basiert auf den fiinf Sprachen der
Liebe. In Zusammenarbeit mit dem Professor fir Manage-
ment Paul White hat er sein weltweit erfolgreiches Konzept
auf die Ebene der Mitarbeitermotivation ausgedehnt. Der
flinfte Kanal findet hier keine Erwéhnung, weil dieser in der
Arbeitswelt nicht zum Tragen kommt: Es handelt sich um

den Kérperkontakt. Wenn Sie das Thema vertiefen méch-

ten, lesen Sie dazu: Dr. Gary Chapman mit Paul White
(2020): Die 5 Sprachen der Mitarbeitermotivation.
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" HolbeinstraRe 29, 04229 Leipzig, Deutschlan X
|| Tel: +49 341 48474-202, Fax: +49 34 48 0
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Die Deutsche Gesellschaft fir Kosmeti-
sche Zahnmedizin e.V. stellt allen aktiven
Mitgliedern eine kostenlose individuelle
Mitglieder-Homepage auf ihrer Webseite
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der Patient per Link mit der Praxis-Home-
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Profitieren Sie von einer starken Gemein-
schaft, die durch Offentlichkeitsarbeit
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Mitgliedschaft kostet 200 €,
die aktive Mitgliedschaft
300 € jahrlich. Fir Studen-
ten ist die Mitgliedschaft
kostenfrei.
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