
Die vergangenen Jahre haben für die
Situation der Zahnärzte einen tief
greifenden Wandel herbeigeführt:

Zurückgehende Umsätze aus den Kassen-
leistungen, die wachsende Bedeutung von
Privatleistungen aber auch ein Rollenwan-
del des Patienten haben dazu geführt, dass
die moderne Zahnarztpraxis sich mehr und
mehr zum Dienstleistungsunternehmen ent-
wickelt. Für den Zahnarzt bedeutet dies,
dass neben seiner Tätigkeit als Behandler vor
allem unternehmerische Gesichtspunkte in
den Fokus rücken. Er muss sich um den wirt-
schaftlichen Erfolg seiner Praxis, aber auch
um die Zufriedenheit seiner Patienten küm-
mern. Für das erfolgreiche Dentallabor be-
deutet dies, sich möglichst hinsichtlich bei-
der Aspekte dem Zahnarzt als ein kompe-
tenter Ansprechpartner zu präsentieren, der
ihm neben hochwertigen Produkten auch
eine umfassende Unterstützung und intelli-
gente Lösungen für seine Rolle als Unter-
nehmer bietet. 

Erfolgsstrategien für das Dentallabor
Die veränderte Situation der Zahnärzte erfor-
dert auch vom Dentallabor ein Umdenken. Es

ist heute unerlässlich, sich den  eigenen Kun-
den überzeugend als Problemlöser und servi-
ceorientiertes Dienstleistungsunternehmen
zu präsentieren. Um dies tun zu können, ist die
Berücksichtigung mehrerer Erfolgsfaktoren
notwendig:

• Kernkompetenzen und eigene Stärken
• Definition der Zielgruppe
• Kundenkommunikation
• Kommunikation mit dem Patienten
• Coaching des Kunden 

Eigene Stärken und 
Kernkompetenzen erkennen

Stärken und Kernkompetenzen zeichnen sich
vor allem dadurch aus, dass sie individuelle,
sich von Mitbewerbern abhebende Leistungs-
bereiche des Unternehmens darstellen. Sie 
bilden gewissermaßen das Markenzeichen,
durch das ein Labor unverwechselbar wird.
Für den langfristigen Erfolg ist es für das Den-
tallabor unabdingbar, seine Kernkompeten-
zen zu definieren bzw. bestehende Potenziale
zu Kernkompetenzen auszubauen. Nur auf
diese Weise erhält ein Labor das notwendige
Profil, um sich am Markt gegenüber einer be-

wirtschaft�unternehmensführung 

�16 17�ZWL 01 2006

Der fortschreitende Wandel im Gesundheitswesen zeitigt seine Auswir-
kungen auf den gesamten Dentalmarkt: Preiswettbewerb bei stetiger Kos-
tenreduzierung und sinkender Qualität kann und darf nicht das gebotene
Mittel sein, geht dieser Weg doch langfristig zu Lasten aller Beteiligten. Die
Voraussetzung für den Erfolg des Dentallabors ist in erster Linie der Er-
folg des Zahnarztes und – ebenso wichtig – die Zufriedenheit des Patien-
ten. Gerade durch ihn wird der vielfach als Krise wahrgenommene Wan-
del des Gesundheitswesens für alle Beteiligten zur viel versprechenden
Zukunftschance. Die folgende Berichtserie schildert, wie diese Chance
produktiv genutzt werden kann. 
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