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Mitarbeiterwanhl
fur die Ordination

Personalmarketing ist ein wichtiger Baustein im wirkungsvollen
Praxismarketing. Sie sind auf lhrem Gebiet ein Experte, sonst
hatten Sie nicht eine Zahnarztpraxis gegriindet. Die richtigen Mitarbei-
ter zu haben, ist heute oft entscheidend - es ist ein wichtiger Wettbe-
werbsvorteil fur lhr ,Unternehmen Arztpraxis“. Nutzen Sie diesen Vor-
teil bereits bei der Auswahl Ihrer neuen Mitarbeiter. Wer hier erfolg-
reich ist, spart sich spater eine Menge Konflikte und Zeitaufwand.

Von Viktoria Hausegger | lllustration www.photos.com
I Es gilt zu erkennen, welche Mitarbeiter brauche ich ger und Abstimmungsprobleme mit Kollegen :
wofiir und wie bewerte ich die Fihigkeiten eines Bewerbers haben. Je schwerer es wird, die richtigen Mitar-
richtig. Nur dann kénnen die Fihigkeiten auch optimal ins beiter fiir eine Position zu finden, umso mehr Be-
Unternehmen eingebracht werden. Alle Themen rund um deutung erhalten die richtigen Vorgehensweisen fiir die
das Personal sind fiir Sie als Praxisinhaber kompetente und zuverlissige Personalauswahl.
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muss zunichst geklirt werden, wen Sie iiberhaupt suchen. Wie
sieht das Profil konkret aus? Welche Fihigkeiten, welche Er-
fahrungen, welche personlichen Eigenschaften, welche Per-

sonlichkeit braucht der ideale Kandidat, um die zu besetzende
Funktion in Threr Ordination optimal auszufiillen, um Threr
Ordinationsphilosophie zu entsprechen? Standardisierte Phra-
sen von ,, Teamfihigkeit“ iiber , Belastbarkeit® bis zu ,,iiber-
durchschnittliche Leistungsbereitschaft“ dominieren die Stel-
lenanzeigen. Was sich hinter diesen Begriffen verbirgt, ist oft
dem Veroffentlicher genauso unklar wie dem Adressaten.
Kommt es dann zum Vorstellungsgesprich, stellt sich die Fra-
ge: Wie stelle ich zuverlissig fest, ob der Kandidat die erwar-
teten Eigenschaften auch wirklich erfiillt? Ausgangspunkt fiir
die gezielte Mitarbeitersuche ist eine moglichst prizise und
realititsbezogene Stellenbeschreibung. Sie beschreibt den zu
besetzenden Arbeitsplatz so, dass der Bewerber erfihrt, was
konkret zu seinen Aufgaben gehort und welche Erwartungen
an ihn gestellt werden. Zugleich dient sie als Basis fiir ein ver-
haltensorientiertes Anforderungsprofil. Zu den wichtigsten
und gleichzeitig auch anspruchsvollsten Aufgaben im Unter-
nehmen Zahnarztpraxis gehoren die Personalentscheidungen.
Fehlverhalten und Fehlentscheidungen ziehen nicht nur fi-
nanzielle Belastungen nach sich, sie konnen auch das Betriebs-
klima nachhaltig beeintrichtigen.

BEWERBERMANAGEMENT/EINLADUNG

Nach der Auswertung und Analyse der Bewerbungsunter-
lagen folgt die Auswahl der geeigneten Kandidaten, und die
Einladung zu einem Vorstellungsgesprich. Was vielen nicht
wichtig erscheint: Die Absage- und Evidenzschreiben. Es ge-
hort nicht nur zum guten Ton dem Bewerber in angemesse-
nem Zeitraum Bescheid zu geben. Sich einfach nicht zu mel-
den geht zu Lasten Threr Vertrauenswiirdigkeit und schadet
Threm Image.

EINSTELLUNGSGESPRACH

Die gingigste Auswahlmethode ist das personliche Ein-
stellungsgesprich. In 30 bis 45 Minuten miissen Sie heraus-
finden, ob ein Bewerber einen Arbeitsplatz mit einer Vielzahl
unterschiedlicher Anforderungen gut ausfiillen wird oder
nicht. Doch nicht ausreichend vorbereitet, bringt Thnen ein
ynettes Gesprich“ gar nichts. So wird eine Flut unstruktu-
rierter Bewerberinformationen gesammelt, die nicht optimal
zur Entscheidungsfindung beitragen.

KERNSTUCK DES INTERVIEWS

Das Anforderungsprofil beschreibt Anforderungskriterien
wie ,, Teamfihigkeit“, ,selbstindiges Handeln® usw. anhand
konkreter Verhaltensweisen. Ziel der Sondierungsphase des
Interviews ist es herauszufinden, inwieweit der Bewerber sol-
che Verhaltensweisen in den entscheidenden Arbeitssituatio-
nen an den Tag legt. Gute Informationen erhilt man durch
gute Fragestellungen und Fragetechniken.

INTERVIEW-AUSWERTUNG
Wihrend des Interviews ist es notwendig, dass Notizen
gemacht werden. Diese Notizen sind die Voraussetzung fiir
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eine effektive und moglichst objektive Aus-
wertung. Unsere Erinnerung neigt dazu,
mit zunehmender zeitlicher Distanz die
Realitit zu verzerren und Inhalte zu ver-
mischen (Irgendwo hat er doch so etwas ¥
wie ... gesagt?).

Der subjektive Eindruck tiberlagert
dann die sachliche Realitit. Die No-
tizen aus dem Interview wirken dem
entgegen. Die meisten Arzte wiirden
erschrecken, wenn sie die Hohe des
Kostenblocks erfahren wiirden, de-
nen Thnen ungeeignete Mitarbeiter
bescheren. Bereits bei der Neueinstel-
lung von Mitarbeitern kann der Kos-
tensenkungsprozess beginnen: Indem
die richtigen Mitarbeiter eingestellt wer-
den. Seminare rund um das Thema ,Der
Arzt als Fihrungskraft“ geben Ihnen in
kurzer Zeit das notwendige Know-how,
Coachings helfen bei der Umsetzung.
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