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Teil 1 - Grundlagen

Entwicklung von erfolgreichen
Wettbewerbsstrategien

| Prof. Dr. Thomas Sander, Melanie von Wildenradt

Viele Zahnarzte wissen inzwischen um die Bedeutung von Positionierung und Marketing im Hin-
blick auf eine wirtschaftlich erfolgreiche Praxis. Doch wie findet der Zahnarzt die geeignete
Wettbewerbsstrategie? Erfahren Sie in zwei Beitrdgen (Grundlagen und praktische Anwen-
dung), mitwelcher Methode eine wirkungsvolle Wettbewerbsstrategie entwickelt werden kann.

er Zahnarzt, der seine Praxis
Dweiter entwickeln will, stellt
sich die Frage nach GréBe und

Lage der Praxis, Wettbewerb, marktfa-
higen Angeboten, geeignetem Marke-
ting etc. Eine unternehmerische Ent-
scheidung z.B. im Hinblick auf die Spe-
zialisierung oder das zahnmedizinische
Angebot wird aber meistens aus dem
Bauch heraus, also nicht abgesichert,
getroffen. Im Folgenden wird eine Me-
thode vorgestellt, mit der der Unter-
nehmer Zahnarzt auf rationaler Grund-
lage entscheiden kann. Die strategi-
sche Ausrichtung hilft ihm, sich klarim
Markt zu positionieren.

Die Wettbewerbskrifte

Bereits 1980 hat sich Michael Porter an
der Harvard Business School intensiv mit
Wettbewerbsstrategien beschaftigt und
ein entsprechendes Analyseinstrument
entwickelt. Heute ist seine Methode
weltweit anerkannt und mehr denn je
von Interesse. Und nicht nur fiir GroB3-
unternehmen spielen Wettbewerbsana-
lysen eine Rolle, auch Zahnérzte kdnnen
damit ihre Position auf dem Markt er-
griinden und anschlieBend eine neue
Erfolgsorientierung vornehmen.
Ausgangspunkt ist zunédchst die Unter-
suchung der Branchenstruktur mit ih-
ren Veranderungen. Fiir die einzelne
Praxis kann anschlieBend die Betrach-
tung ihres jeweiligen Bereichs erfolgen.
Die Methode umfasst eine Untersu-
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Abb. 1: Die fiinf Wettbewerbskrafte.

chung der Praxis in Beziehung zu ihrem
Umfeld. Dabei werden sowohl dkono-
mische Aspekte als auch soziale Bezie-
hungen betrachtet.

Grundlage sind die in Abbildung 1 dar-
gestellten Wettbewerbskrafte: Ver-
handlungsstarke von Lieferanten, Ver-
handlungsstarke von Abnehmer, die Ge-
fahr von Ersatzprodukten, potenzielle
neue Konkurrenten und die Rivalitat
bestehender Konkurrenten. Bei einer
konkreten Analyse fiir eine Praxis wer-
den diese Krifte genau aufgeschliisselt
und im Anschluss in Bezug auf ihre
Stérke bewertet. Der Analyse der Wett-
bewerber wird dabei besondere Auf-

Quelle: Eigene Darstellung nach Michael Porter.

merksamkeit geschenkt. Die starksten
Kréfte geben dann die entscheidende
Richtung der Strategie an.

Strategietypen

Ausgehend von den Wettbewerbskraf-
ten und ihrer Starke kann eine Strategie
festgelegt werden (siehe Abbildung 2).
Die Urspriinge von mdglicher ,Gegen-
wehr" sind durch die Analyse der Wett-
bewerbskrafte bekannt, sodass die Pra-
xis darauf reagieren kann. Die Strategie
sollte ihre Ausrichtung auf dieser Basis
aufbauen. Es existieren zwei Grundty-
penvon Strategien: die Differenzierung
und die Kostenfiihrerschaft.



