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In den vorhergehenden Artikeln des Autors in der ZWP wurde dargelegt, dass Zahnarztinnen und
Zahnirzte gute Zukunftschancen haben, wenn sie die fluktuierenden Marktbedingungen konsequent
und kontinuierlich beobachten, erkennen, beachten und strategisch fiir sich nutzen. Als Schliissel
zum Erfolg wird dabei h3ufig die Spezialisierung auf eine bestimmte Leistung (z.B. Implantologie)
angesehen. Inwieweit das richtig ist, aber auch gefahrlich sein kann, wird in diesem Artikel er6rtert.

nderZWP 4/2007 wurde gezeigt, wie
sich die Spezialisierung auf den Er-
folg auswirkt. In Abbildung 1 ist als

Essenz des Aufsatzes der Gewinn als Mal3

des Erfolges vom Spezialisierungsgrad

dargestellt. Dieser wird mit zunehmender

Spezialisierung tendenziell groBer, kann

aber auch klein bleiben.

Ganz wesentlich fiir die Interpretation

der Abbildung 1 sind zwei Aspekte:

e Die Unterscheidung von Hauszahnarzt
(HZA), Entwicklungszahnarzt (EZA) und
Unternehmerzahnarzt (UZA).

e Was bedeutet eigentlich Spezialisie-
rung?

| Entscheidend ist der Typ
Wie bereits in den vorangegangenen
Artikeln ausfiihrlich erldutert, muss zu-
nachst jeder Zahnarzt selbst seine Veran-
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Abb. 1: Gewinn in Abhdngigkeit des Spezialisie-
rungsgrades (vgl. ZWP4/2007).

lagung und Bereitschaft erkennen, einen
sunternehmerischen" Weg zu gehen. Die
meisten dem Autor bekannten Zahnarzte
sind eher Entwicklungszahnarzte, diesich
imbreiten Markt der Zahnmedizin entwi-
ckeln und behaupten wollen, ohne einen
Laggressiven” Marktweg zu gehen. Aber
auch beim EZA gibt es typbedingte Ab-
stufungen, die es unbedingt zu erkennen
gilt. Dies ist der erste Schritt der Positio-
nierung.

| Spezialisierung =
Implantologie?
BeiBeobachtungdesgegenwartigen Ver-
anderungsprozesses in der Zahnmedizin
kann vermutet werden, dass sich viele
Zahndrzte - wie von einer unsichtbaren
Macht getrieben - unbedingt fachlich
spezialisieren wollen und dies auch tun.
EinBeispiel dafiiristdieim Trend liegende
Spezialisierung auf die Implantologie.
Aber die fachliche Ausrichtung ist ledig-
lich ein Teilaspekt der Spezialisierung. So
istz. B. eine Praxis mit mehreren Behand-
lern entweder ausschlieBlich auf eine
oder aber auf eine ganze Reihe von Fach-

richtungen ,spezialisiert". Die Diversifika-
tion kann dabei so weit gehen, dass sich
diespezialisierten ZahndrztealsTeil eines
Kopfzentrums mit weitergehendem me-
dizinischen Angebot sehen. Die Speziali-
sierung umfasst eben mehr als die rein
fachliche Ausrichtung eines Zahnarztes.
Auch eine Spezialisierung als Zahnarzt
fiirdltere Menschen, Kinderzahnarzt oder
eben Haus- und Familienzahnarzt mit
breitem zahnmedizinischen Angebot ist
eine Form der Spezialisierung.

| Grundstruktur des
Positionierungsmarktes

Bevor eine Spezialisierung in strategi-
scher und danach in fachlicher Hinsicht
vorgenommen wird, sollte sich der
.Zahnarzt im Verdnderungsprozess”
hinsichtlich des Positionierungsmarktes
Klarheit verschaffen. Die Grundstruktur
des Positionierungsmarktes ist in Abbil-
dung 2 dargestellt.

Nachfrageseitig (weswegen kommt der
Patient?) ist zwischen der Akutversor-
gung und der weitergehenden Versor-
gung zu unterscheiden. Angebotsseitig
bietet der Zahnarzt eine Basisversorgung
und eine Spezialversorgung an. Dies fiihrt
zuvier Feldern, die in der Regel von jedem
Zahnarzt in verschiedener Gewichtung
bedient werden. In der Akutversorgung
bietetderZahnarztim Rahmen der Basis-
versorgung liberwiegend KZV-honorierte
Leistungen (Feld 1). Der qualitdts- und
wirtschaftsorientierte Zahnarzt wird hier
im Rahmen der Spezialversorgung aber
auch gern z.B. hoherwertige Fiillungen
anbieten, die der Patient mdglicherweise
selbst bezahlen muss (Feld 2). Im Bereich
der weitergehenden Versorgung kann



