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Die richtige Praxisstrategie
von Prof. Dr. Johannes Bischoff, Koln

| Braucht eine Zahnarztpraxis eine Strategie? 48 % der Praxen verfolgen
zumindest keine klare strategische Ausrichtung, so das Ergebnis einer
Kurzbefragung, an der sich 266 niedergelassene Zahnarzte und Zahnarztin-
nen beteiligt haben. Viele konzentrieren sich vorrangig darauf, dass sie ihre
Patienten und Patientinnen, die in die Praxis kommen, gut zu versorgen,
was natirlich ihre Hauptaufgabe ist. Aber Uber die langfristige Ausrichtung
ihrer Praxis machen sie sich aber offensichtlich weniger Gedanken. |

1. Drei Strategien fur die Praxis

Es ist grundsatzlich nichts daran auszusetzen, dass eine allgemein-zahn-
arztliche Praxis ohne besondere strategische Ausrichtung gefihrt wird. Viele
konnen von solchen Praxen auch gut leben, inshesondere in schwacher ver-
sorgten Regionen sind diese oft auch lukrativ! Aber, um es einmal sinngemafi
in den Worten des renommierten Okonomen und Harvard-Business-School-
Professors Michael Porter zu sagen: Praxen sind erfolgreicher, wenn sie sich
auf eine strategische Hauptrichtung festlegen und nicht irgendwo in der Mit-
te festhangen! Um eine strategische Positionierung zu erreichen, missen
zunachst zwei Fragen beantwortet werden:

1. Streben Sie an, mdglichst kostengiinstig zahnarztliche Leistungen zu er-
bringen oder wollen Sie durch lhre ,Einzigartigkeit” (etwa Ihres Behand-
lungsstiles oder des Ambientes der Praxis) hohe Honorare erzielen?

2. Wollen Sie Ihre Praxis auf bestimmte Behandlungsarten und/oder auf be-
stimmte Patientengruppen fokussieren?

Die Antworten auf diese Fragen fuhren zu Strategien, die ein Unternehmen
verfolgen kann, um einen nachhaltigen Wettbewerbsvorteil zu erzielen. Diese
Strategien werden auf Basis zweier Dimensionen definiert: dem strategi-
schen Vorteil (niedrige Kosten oder Einzigartigkeit) und dem Wettbewerbs-
umfang (breiter Markt oder enger Markt/Nische):

B Bei der Kostenflihrerschaft ist das Ziel, der kostengiinstigste Produzent
der Branche zu sein. Dies wird durch hohe Effizienz, Skaleneffekte und
strenge Kostenkontrolle in allen Unternehmensbereichen erreicht. Der
Fokus liegt darauf, die Produkte zu den niedrigsten Preisen im Vergleich
zur Konkurrenz anzubieten. Ein Unternehmen, das diese Strategie ver-
folgt, kann auch bei einem Preiskampf noch profitabel sein, da seine Kos-
ten am niedrigsten sind.

B Die Differenzierungsstrategie zielt darauf ab, dem Kunden ein einzigarti-
ges und Uberlegenes Produkt oder eine Dienstleistung anzubieten, das von
der Konkurrenz als unverwechselbar wahrgenommen wird. Einzigartigkeit
kann durch hohe Qualitat, innovatives Design, spezielle Funktionen, tber-
legenen Kundenservice oder ein starkes Markenimage erreicht werden.
Der wahrgenommene Mehrwert ermaglicht es dem Unternehmen, einen
Premium-Preis zu verlangen und Kundenloyalitat aufzubauen.
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B Die Nischenstrategie (oder Fokussierungsstrategie) konzentriert sich auf
ein enges Marktsegment oder eine spezifische Kundengruppe, anstatt den
gesamten Markt zu bedienen. Innerhalb dieser Nische versucht das Unter-
nehmen, entweder eine Kostenfihrerschaft oder eine Differenzierungs-
strategie zu erreichen. Es spezialisiert sich also auf eine kleine Zielgruppe,
um deren spezifische Bedirfnisse besser zu erfiillen als die Konkurrenz,
die einen breiteren Markt bedient.

Strategische Ausrichtung von Praxen
- - - — — — — Strategischer Vorteil
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2. Fokussierung auf bestimmte Behandlungen

Von den Praxen mit einer klaren Strategie verfolgen nach der eingangs er-
wahnten Umfrage die meisten (52 %) eine Fokussierung auf bestimmte Be-
handlungen wie z. B. auf Implantologie, prothetische Versorgung, Endodon-
tie, nachhaltige Zahnerhaltung oder in der KFO. Eine richtig gewahlte Spezi-
alisierung ermaglicht eine Konzentration auf individuelle Starken. Was man
oft und gut macht, macht man auch effizienter. Auf diese Art kdnnen speziel-
le Gerate fur diese Behandlungen intensiver genutzt werden. Oder bendtigtes
Material fur diese Behandlungen kann in grofleren Mengen und damit oft
auch zu glinstigeren Preisen bezogen werden. Dies alles verspricht Skalie-
rungseffekte und damit einhergehend hohere Praxisgewinne.

Diese Fokussierungs- oder Nischenstrategie kann mit einer Kosten- oder
Preisfihrerschaft oder mit einer Differenzierungsstrategie verknipft werden.

M Ein typisches Beispiel

Eine Praxis fokussiert sich auf Implantologie und forciert das Wachstum durch
konsequente Optimierung der Ablaufe und niedrigpreisige Implantate und Supra-
konstruktionen, um Patienten implantologische Versorgungen zu niedrigen Kos-
ten anbieten zu kénnen.

Vor Festlegung von Behandlungsschwerpunkten ist eine Behandlungs(arten)-
Analyse (vgl. Abb. 2) sinnvoll. Dazu wird unterschieden, ob die einzelnen Behand-
lungsarten eher ertragreich sind oder nicht und ob sie haufig oder selten durch-
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geflhrt werden. Optimal werden hochprofitable Behandlungen angestrebt, die
haufig durchgefiihrt werden. Typische Beispiele sind Implantologie, hochwertige
Prothetik oder Aligner-Behandlungen. Wird die groBere Zahl an Behandlungen
durch niedrigere Honorare pro Versorgung erreicht (Nischenstrategie kombi-
niert mit Preisfiihrerschaft), so ist darauf zu achten, dass trotz niedrigerer Hono-
rare — etwa durch schnellere Behandlung, reibungslosere Ablaufe und glinstige-
re Einkaufskonditionen - trotzdem eine hohe Profitabilitat erreicht wird.

Behandlungs(arten)-Analyse
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Der umgekehrte Fall stellt die Fokussierung auf Endodontie dar: Viele allge-
mein-zahnarztliche Praxen beurteilen Wurzelbehandlungen als wenig er-
tragreich und seltener notwendig. Endodontie - vor allem eben Wurzelbe-
handlungen - geben deshalb viele Praxen gerne an Kollegen ab. Vorausset-
zung dafir ist naturlich, dass die Empfehler dadurch ihre Patienten nicht
auch in anderen Behandlungsbereichen verlieren! Praxen mit diesem
Schwerpunkt sind i. d. R. gut technisch ausgestattet z. B. mit einem Zeiss
Dentalmikroskop und erzielen mit Endodontie sehr haufig gute Behand-
lungshonorare. Hier wird eine Behandlungsnische mit der Differenzierungs-
strategie verknipft.

3. Fokussierung auf Zielgruppen

Ebenfalls erfolgversprechend ist die Ausrichtung auf eine spezielle Zielgrup-
pe wie z. B. Kinder, Senioren, Familien, Migrationsgruppen, Geschaftsleute
(.Business Sprechstunde”) oder Phobiepatienten. Diese Ausrichtung ist aber
im Vergleich nicht ganz so haufig anzutreffen, wie auch die Kurzbefragung
bestatigt. Demnach fokussieren sich 19 % strategisch klar auf eine Zielgruppe.

FAZIT | Strategien konnen sich nur voll entfalten, wenn sie die konkreten Ver-
haltnisse (Fahigkeiten, finanziellen Ressourcen, raumliche Restriktionen, ver-
fligbare Fachkréfte] und Gegebenheiten des Umfeldes (Einzugsgebiet, Kaufkraft,
Wettbewerb durch andere Praxen) berlcksichtigen. Es bringt also nichts, eine
Strategie zu verfolgen, die nicht zu einem passt. Ein Zahnarzt auf dem Land fiihrt
keine Praxis im ,Edelstadtteil” einer Grofstadt. Nicht jede Zahnarztin will eine
Grofipraxis. Deshalb sollte jeder Zahnarzt und jede Zahnarztin auch unterschiedli-
che strategische Ausrichtungen anstreben.
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