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Strategische
Praxistithrung

»Strategie” — das klingt fiir viele Praxisinhaber nach den wobl kalkulier-
ten Schachziigen von GrofSunternebmen. Zahndrzte, die in ibrer Praxis
langfristig profitabel arbeiten wollen, kommen jedoch um eine tragfihige

Strategie nicht herum.

Dr. Walter Schneider

as zunidchst wie eine ldstige
Pflicht erscheint, kann sich aller-
dings schnell als unschlagbarer

Vorteil entpuppen: Wer merkt, dass die ei-
gene Strategie tatsichlich Friichte tragt,
wird die Ausrichtung seines Praxismanage-
ments kinftig nicht mehr dem Zufall tber-
lassen wollen. Der folgende Uberblick stellt
die wichtigsten Ansitze fur eine erfolgreiche
Strategiegestaltung vor.

Die Mehrzahl der deutschen Zahnirzte
macht um den strategischen Teil ihres Pra-
xismanagements immer noch einen groflen
Bogen. Fast alle Praxisinhaber ziehen es bis-
her vor, sich der Entwicklung von Markt
und Praxis so zu stellen, wie sie sich tiglich
ergibt. Ubergreifende, langfristig verbindli-
che Ziele und Visionen, an denen sich eine
Strategie orientieren konnte, scheinen
schwer zu definieren, vor allem angesichts
der Dynamik des aktuellen Gesundheits-
markts. Zielsetzungen sind jedoch fur eine
erfolgreiche Praxisfithrung unumginglich.
Wer als zahnarztlicher Unternehmer keine
klaren Ziele definiert, bleibt erfahrungsge-
mafS immer unter seinen Moglichkeiten —
sowohl fachlich als auch wirtschaftlich. Pra-
xisinhaber, die ihre Marktchancen optimal
nutzen und eine Praxisstrategie entwickeln
wollen, sollten sich deshalb zunichst nach ih-
ren eigenen Motiven und Zielen befragen.
Denn nur eine an den eigenen Anspriichen
ausgerichtete Planung ldsst sich erfolgreich in
der tiglichen Praxisarbeit umsetzen.

+Was willich erreichen?”
Um eine erfolgreiche Strategie entwickeln zu
konnen, mussen die Zielsetzungen der Praxis

Hand in Hand mit der personlichen Motiva-
tion des Praxisinhabers gehen. ,,Warum bin
ich Zahnarzt geworden, was will ich errei-
chen?“ Diese Fragen fiir sich selbst eindeutig
zu beantworten, ist fiir Praxisinhaber nicht
einfach. Die Antworten und alle davon aus-
gehenden Entscheidungsprozesse sind je-
doch maf$geblich fir Erfolg oder Misserfolg
der taglichen Praxisarbeit. Wer sich an einer
ersten personlichen Antwort versucht, wird
sehen, dass es dabei neben einer klaren Moti-
vation auch um die eigenen Fihigkeiten,
fachlichen Schwerpunkte und Praferenzen
sowie die von dort aus weiterfithrenden Fra-
gengeht. Deshalbsollten die personlichen Be-
weggrunde fiir die Wahl und Gestaltung des
Zahnarztberufs die mafSgebliche Grundlage
fiir die Praxisziele und die daran auszurich-
tende Strategie darstellen —ganz gleich, ob sie
schonseit Jahrzehnten oder bei jiingeren Kol-
legen erst seit ein paar Monaten bestehen.
Kollegen, die ihre eigenen Motive bei der
Strategiegestaltung zu wenig beriicksichti-
gen, um ssich etwa an scheinbar allgemeingil-
tigen Werten oder starren Systemvorgaben
zu orientieren, werden schnell feststellen,
dassihre Strategie nicht den gewiinschten Er-
folg bringt: Die Erfahrung zeigt, dass eine
Praxisstrategie ohne individuelle Werte spa-
testens an der mangelnden Umsetzbarkeitim
taglichen Praxisgeschehen scheitert.

Das notwendige Wissen fur die Entwicklung
ihrereigenen Strategie konnen Praxisinhaber
kunftig auch in speziell fur diesen Bedarf ent-
wickelten  Weiterbildungsveranstaltungen
erwerben. So bietet der von der solutio
GmbH neu gegrindete Veranstalter
»Dr. Walter Schneider Team* ab Friihjahr



