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Praxis

Erfolgstaktor Werte

Das Profil der Arztpraxis sollte auf gemeinsamer Basis entwickelt werden. von vikioria Hausegger

Jede Gesellschaft, aber auch jede
Gruppe schafft ihre Identitat
durch Normen und Werte. Wah-
rend Normen Vorschriften sind,
deren Einhaltung man sich im All-
gemeinen nicht entziehen kann,
ohne seine Mitgliedschaft in der
Gruppe oder der Gesellschaft zu
riskieren, haben Werte den Cha-
rakter eines anzustrebenden
Ziels, das sich auf das Verhalten
auswirkt. Dies gilt auch fiir die
Arztpraxis.

Werte geben Orientierung. Sie er-
moglichen den Mitarbeitern, aber
auch den Patienten und Interessen-
ten, miteinander in Beziehung zu tre-
ten: sich zu identifizieren oder zu-
riickzuziehen, Motivation und Ar-
beitsfreude zu steigern - oder zu zer-
storen. Keine Frage also: Werte sind
ein wichtiger Faktor fiir Erfolg oder
Misserfolg des Unternehmens Arzt-
praxis!

Im Alltag bleibt allerdings meist
wenig bis gar keine Zeit und gedank-
licher Freiraum fiir derartige Uberle-
gungen. Die meisten Praxisbetreiber
haben sich daher noch nie wirklich
mit ihren Wertewelten auseinander-
gesetzt. Aber natiirlich versucht je-
der von uns entsprechend der eige-
nen Werte zu leben - ob ihm diese
nun tatsdchlich bewusst sind oder
nicht. Fiir das Erscheinungsbild der
Praxis nach innen und auflen er-
leichtert die Festlegung der wesent-
lichen Werte jedenfalls den Mitar-
beitern, sich daran zu orientieren.
Unterscheidungsmerkmale zu Kol-
legen und anderen Praxen werden
fiihl- und greifbar.

Relevante Werte
fir die Arztpraxis

Anerkennung, Respekt, Achtung,
Mut, Entschlossenheit, Unversehrt-
heit, Zufriedenheit, Selbstverwirkli-
chung, aber auch Wohlstand und fi-
nanzielle Unabhéngigkeit sind Bei-
spiele fiir Werte auf unterschiedli-
chen Ebenen. Grundsitzlich lassen
sich positiv und negativ formulierte
Werte unterscheiden: , Ich-will-Wer-
te“ und ,, Ich-will-nicht-Werte“

e7u den ,Ich-will-nicht-Werten“
zahlt etwa ,Ich will keine unzufrie-
denen Patienten”.

¢ Ein , Ich-will-Wert” ist ,, Ich will zu-
friedene Patienten®,

Positiv formulierte Werte - also
,Ich-will-Werte“ - haben eine stirke-
re Kraft, das Ziel zu erreichen. Sie
werden zu Wegweisern, geben Ihrem
Handeln eine deutliche Richtung.

Gelebte Werte machen
den Unterschied

Automatisch prégt der Praxisbe-
treiber mit seinen persdnlichen Wer-
ten stark jene seines Unternehmens.
Immerhin wird die Praxis in der Regel
auf Basis dieser Werte und Einstel-
lungen konzipiert, entwickelt und
aufgebaut. Werte werden zumeist
eher intuitiv und unbewusst festge-
legt, und gewdhnlich fehlt eine
schriftliche Festlegung. Den Mitar-
beitern sind diese in den meisten Pra-
xen daher auch gar nicht bewusst!
Die Einhaltung wird damit zum Unsi-
cherheitsfaktor und ein sehr wertvol-
les Marketingpotenzial wird fragil.
Denn: Gelebte Werte sind fiir Patien-
ten und Interessenten unmittelbar
spiirbar und damit erlebte und ge-
fiihlte Unterschiede zum Mitbewer-
ber. Der direkte Zusammenhang der
Werte mit der Praxispositionierung
ist klar erkennbar.

Besonders bedeutsam wird die
Situation, sobald zwei oder mehrere
Partner eine gemeinsame Praxis fiih-
ren, oder wenn neue Mitarbeiter da-
zukommen. Sie konnen nur dann er-
folgreich sein, wenn es gelingt, die
unterschiedlichen Werte gemifd den
praxisrelevanten Gesichtspunkte ei-
nander stark anzundhern. Im Alltag
versucht der Mitarbeiter zumeist ins-
tinktiv, die geltenden Werte zu beob-
achten und zu entschliisseln - dazu
interpretiert er das Verhalten des Arz-
tes und das der Kollegen. Fehlinter-
pretationen und dementsprechend
»falsches Verhalten sind héufig pro-
grammiert. Das Ergebnis: Diese Pra-
xen vermitteln ihrer Umwelt - vor-
rangig natiirlich ihren Patienten - ein
unspezifisches, inhomogenes und
dadurch austauschbares Bild.

Die eigene Liste erstellen

Fertigen Sie sich eine Liste mit lhren zehn wichtigsten ,,Ich-will-Werten*
an. Schreiben Sie zu jedem Punkt, den Sie als Wert bezeichnen, in
welcher Situation dieser fur Sie gegeben ist. Denn Begriffe kdnnen
viele Bedeutungen habe. Je konkreter er ist, desto besser verstandlich

und nachvollziehbarer wird der Inhalt.

Im nachsten Schritt ordnen Sie die Werte entsprechend der Wichtig-
keit, die der jeweilige Wert fur Sie hat, indem sie jeweils zwei beztiglich
ihrer Rangfolge vergleichen. Der wichtigere Wert erhélt die Bewertung

1, der unwichtigere die Bewertung 0.
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Zu Beginn jeder effektiven Planung steht eine positiv formulierte Liste der ,,Ich-will-Werte“.

Mit zunehmender Gréfle und
Mitarbeiteranzahl steigen auch die
Diskrepanzen - zumeist kommt es
dann iiber kurz oder lang zu schwer-
wiegenden Fiihrungsproblemen.
Beide Faktoren - Inhomogenitédt und
Fithrungsschwédche - wirken sich
ziemlich rasch auf den nachhaltigen
Erfolg der Praxis aus.

Zukunftssicher von Anfang an

Um das Profil der eigene Praxis
bereits von Anfang an nachhaltig auf-
zubauen, ist es wichtig, rechtzeitig
die wichtigsten Werte zu definieren,
schriftlich festzuhalten und sie dann
im Sinne des internen und externen
Marketings Partnern, Mitarbeitern
und Patienten zugdnglich zu machen.
Ist es auf diese Weise gelungen, eine
schliissige Praxisphilosophie oder
ein Praxisleitbild festzulegen, so ist
ein richtungsweisendes Fundament
fiir das Unternehmen Arztpraxis ge-
schaffen.

Dieses stellt die unverzichtbare
Basis fiir die nachfolgende Positio-
nierung der Praxis dar und ermdg-
licht auch, die geeigneten Fithrungs-
methoden auszuwihlen. Vor allem
haben alle Menschen, die in, an und
mit dieser Praxis arbeiten, Klarheit
iiber die Werte und Ziele, fiir die die
Praxis steht.

Der Weg zu den eigenen Werten

Am Anfang steht die Frage, was
Sie unbedingt wollen, was IThnen ganz
besonders wichtig ist. Und natiirlich,
was Sie unbedingt vermeiden moch-
ten. Uberpriifen Sie, wofiir Sie viel
Zeit aufwenden, was Thnen beson-
ders viel Spafs macht, wo Thre Zielvor-
stellungen von anderen bewusst ab-

weichen - auch das kann Ausdruck
Threr personlichen Werte sein. Fra-
gen Sie Menschen, die Sie sehr gut
kennen, nach deren Einschétzung:
Was halten diese fiir Thre Werte? Die
Aufiensicht kann oft niitzlich und
hilfreich sein.

Transfer lhrer Werte
in die Praxis

Die fiir Sie wichtigen Werte wer-
den auch fiir Sie als Unternehmer
Arzt wichtig sein, versuchen Sie also
zu iiberlegen, welche Faktoren gege-
ben sein miissen, damit Ihr Wert auch
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in Threr Praxis fiir Sie erfiillt ist. Wel-
che Rahmenbedingungen und wel-
ches Ergebnis bedeutet dieser Trans-
fer in die Praxis? In Kombination mit
den verschiedenen Anforderungen
Threr Patienten entwickeln sich dar-
aus Ihr Leitbild, Ihre Mission und
Ihre Vision.

Sie sollten sich geniigend Zeit fiir
diesen Prozess lassen, denn das Er-
gebnis muss Zeit haben fiir Reflexion
und Wirkung. Erst dann sollten Sie
den néchsten Schritt gehen.

Werte verankern

Nachdem Sie fiir Thre Praxis die
Basis fiir Thre Philosophie schriftlich
fixiert haben, sollten Sie Ihre Mitar-
beiter damit vertraut machen. Ganz
wichtig: Geben Sie ihnen die Mog-
lichkeit, die von Ihnen entwickelten
und vorgegebenen Grundsédtze auf
das eigene Arbeitsfeld umzulegen.

Ein Beispiel: Ist Zuverldssigkeit
fiir Sie besonders wichtig, bedeutet
diese fiir die Ordinationsassistentin
etwas ganz anderes als fiir einen Arzt-
Kollegen oder die Reinigungsfrau.
Planen Sie daher einen Arbeitsablauf
ein, bei dem die Mitarbeiter die
Grundsétze auf Thr eigenes Arbeits-
feld umlegen konnen.

Um das gewiinschte Ergebnis so
rasch wie moglich und ohne Irrwege
zu erhalten, sind professionelle Work-
shops eine gute Moglichkeit!

Den Erfolg werden Sie rasch
feststellen: Thre Praxis erhélt eine
deutliche Richtung und eine klare
Struktur und entwickelt eine spiir-
bar hohere Dynamik. Sie und Thre
Mitarbeiter kénnen am gleichen
Strang ziehen und Ihre erarbeiteten
Grundsédtze mit Leben fiillen: Thre
Praxis hat Profil! |
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