PRAXIS & WIRTSCHAFT ¢ MARKETING

Geschlossener, homogener

und stimmiger Auftritt

Wertewelten fiir die Arztpraxis

HABEN SIE SICH ALS ARZT schon ein-
mal mit Thren Werten und denen Ihrer Pra-
xis auseinandergesetzt? Werte sind wich-
tig, sie geben Orientierung, ermdglichen
es Patienten, Interessenten und Mitarbei-
tern die Unterscheidung zwischen Anzie-
hung und Ablehnung, steigern die Motiva-
tion und Arbeitsfreude der Mitarbeiter.
Die Erfahrung zeigt: Die meisten Praxis-
betreiber haben sich noch nie wirklich mit
ihren Wertewelten auseinandergesetzt.
Obwohl jeder von uns — ob er sich nun sei-
ner Werte tatsdchlich bewusst ist oder
nicht — versucht, entsprechend den eige-
nen Werten zu leben.

Ubertrigt man dies auf die Ordination, so
wird sofort klar, dass auch die Mitarbeiter
die Wertewelt kennen und leben miissen,
damit sich in der Offentlichkeit ein klares
Bild ergibt — Unterscheidungsmerkmale
gegeniiber Kollegen fiithl- und greifbar
werden.

WAS SIND NUN RELEVANTE WERTE
FUR DEN BETRIEB EINER ARZTPRAXIS?

Werte sind beispielsweise Anerkennung,
Respekt, Achtung, Mut, Entschlossenheit,
Unversehrtheit, Zufriedenheit, Selbstver-
wirklichung, aber auch Wohlstand oder
finanzielle Unabhéngigkeit. Grundsitzlich
kénnen wir zwischen ,,Ich will“~-Werten
und ,,Ich will nicht*“~-Werten unterscheiden:
,Ich will nicht“-Werte sind zum Beispiel
Werte wie ,,Ich will keine unzufriedenen
Patienten®. Ein ,JIch will“~-Wert ist ,,Ich
will zufriedene Patienten”. Wandeln Sie
,.JIch will nicht“~-Werte in ,,Ich will“~-Werte
um — nur so werden Thre Werte zu Wegwei-
sern, geben lhrem Handeln Richtung.

Automatisch pragt der Praxisbetreiber mit
seinen personlichen Werten ganz stark die
Werte seines Unternehmens Arztpraxis.
Immerhin wird die Praxis zumeist auf
Basis dieser Werte und Einstellungen kon-
zipiert, entwickelt und aufgebaut. Werte
werden zumeist eher intuitiv und unbe-
wusst festgelegt, und gewohnlich fehlt ein
schriftliches Festhalten. Den Mitarbeite-
rinnen und Mitarbeitern sind diese in den

meisten Praxen daher auch gar nicht be-
wusst. Wie sollen sie sich dann entspre-
chend verhalten (kénnen)?

ERLEBTE UNTERSCHIEDE
ZUM MITBEWERB

Damit wird ein unwahrscheinlich wertvol-
les Marketingpotenzial einfach brach lie-
gengelassen — denn gelebte Werte sind fiir
den Patienten und Interessenten unmittel-
bar splirbar und damit ,.erlebte” Unter-
schiede zum Mitbewerb — was den direkten
Zusammenhang der Werte zum Thema
Praxispositionierung sofort erkennen lasst.
Besonders einschneidend wird die Situati-
on, sobald zwei oder mehrere Partner eine
gemeinsame Praxis fithren, oder wenn ers-
te/neue Mitarbeiter dazukommen. Denn
wie sollen dann mehrere Menschen mitei-
nander einheitlich agieren, wenn sie nicht
die gleichen Werte haben? Sie werden nur
dann erfolgreich sein, wenn es ge-

ZUKUNFTSSICHER VON ANFANG AN

Um das Profil der eigenen Praxis bereits
von Anfang an zukunftssicher aufzubau-
en ist es wichtig, rechtzeitig die wichtigs-
ten Werte zu eruieren, schriftlich festzu-
halten und sie dann Partnern, Mitarbei-
tern und Patienten zuginglich zu machen
(internes plus externes Marketing). Hat
man damit die Praxisphilosophie (auch
Praxisleitbild) festgelegt, so hat man ein
wirklich nachhaltig richtungweisendes
Fundament fiir das Unternehmen Arzt-
praxis geschaffen.

Dieses ist auch die unverzichtbare Basis
fiir die nachfolgende Positionierung der
Praxis, und es lassen sich die geeigneten
Fithrungsmethoden auswihlen. Vor allem
— und das ist sicherlich das Wichtigste —
haben alle Menschen, die in, an und mit
dieser Praxis arbeiten, Klarheit iber die
Werte und das wofiir die Praxis steht.

lingt, diese unterschiedlichen Werte
fir die praxisrelevanten Gesichts-
punkte stark anzundhern.

Wie sieht es im Alltag aus? Zumeist
versucht der Mitarbeiter instinktiv,
die Werte zu beobachten und zu ent-
schliisseln — dazu interpretiert er das
Verhalten des Arztes und das der
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Kollegen. Dass dieses Vorgehen oft
nicht zu den gewiinschten Ergebnis-
sen fiihrt, ist leicht nachvollziehbar.
Das Ergebnis sieht dann — wie leider
allzu oft erlebt — folgendermalen
aus: Diese Praxen vermitteln ihrer
Umwelt — vorrangig natiirlich ihren

Patienten — kein in sich geschlosse-
nes, homogenes und stimmiges Bild,
sondern wirken unspezifisch, inho-
mogen und dadurch austauschbar.
Noch gravierender wird dies mit
zunehmender Grofe und Mitarbei-
teranzahl — zumeist kommt es dann
iber kurz oder lang zu schwerwie-
genden Fiihrungsproblemen. Beide
Faktoren wirken sich leider recht
rasch auf den nachhaltigen Erfolg
der Praxis aus.

WIRTSCHAFTLICHE UND JURISTISCHE
GRUNDLAGEN WERDEN IMMER WICHTIGER
Praxisgriinder miissen sich mehr denn je ab-
seits der Medizin vorbereiten
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