Teil 2 - Praktische Anwendung

Entwicklung von
erfolgreichen
Wettbewerbsstrategien

| Prof. Dr. Thomas Sander, Melanie von Wildenradt

In der vorhergehenden Ausgabe der ZWP wurden die Grundlagen einer Wettbewerbsstrategie
flir Zahnarztpraxen vorgestellt. Eine Analyse nach Michael Porter eignet sich auch fiir Zahn-
arztpraxen, eine Strategie zu entwickeln bzw. abzusichern. In diesem zweiten Teil des Aufsatzes
wird die praktische Anwendung der Methode vorgestellt.

ie im Folgenden vorgestellte
DMethode erfordert eine sys-
tematische Analyse der flinf

Wettbewerbskréafte mit anschlieBender
Festlegung des individuellen Strategie-
typs fir die Praxis. In der letzten Aus-
gabe wurden die fiinf Wettbewerbs-
krafte vorgestellt. Weiterhin sind die
zwei Grundtypen fiir eine Strategie, die
Kostenfiihrerschaft und die Differen-
zierung, beschrieben worden. In Kombi-
nation hiermit kann die Strategie der
Konzentration auf Schwerpunkte ge-
nutzt werden. Zu beachten war, dass die
Entscheidung fiir eine Strategie not-
wendig ist, da die Praxis ansonsten in
eine Situation kommt, in der sie ,zwi-
schen den Stiihlen sitzt" und nicht klar
positioniert ist.

Die Wettbewerbskrafte

Nach Michael Porter handelt es sich
bei den fiinf Wettbewerbskraften um
Lieferanten, Abnehmer (Patienten),
Ersatzprodukte, potenzielle neue Kon-
kurrenten und die Rivalitdt bestehen-
der Konkurrenten. Das Verhalten der
flinf Wettbewerbskrafte und ihre je-
weilige Starke miissen bei einer Stra-
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tegieentwicklung beriicksichtigt wer-
den.

Die Konkurrentenanalyse

Zunichst sind alle existierenden Kon-
kurrenten zu identifizieren. Die beste-
henden Ziele der Konkurrenten miissen
aufgedeckt werden. Welches sind die
konkurrierenden Praxen, welche Gro-

Was den Konkurrenten motiviert

Ziele fiir die Zukunft
Auf allen Managementebenen und flr verschie-
dene Gebiete

Ben, Ortslagen, Zukunftsplane etc. ha-
ben sie? Zu priifen sind ebenso ihre Ri-
sikobereitschaft, ihr Bedirfnis nach
Wachstum, ihre Werte (gelebte Praxis-
philosophie) und ihre organisatorischen
Strukturen. Besonders schwierig ist es,
potenzielle neue Konkurrenten zu be-
stimmten. Hilfreich kénnen dabei fol-
gende Fragen sein: Welche Unterneh-

Wie sich der Konkurrent verhélt und
verhalten kann

Gegenwaértige Strategie
Wie der Konkurrent zurzeit den Wettbewerb fiihrt

v

vornehmen?
— Woist der Konkurrent verwundbar?

Reaktionsprofil des Konkurrenten

— Istder Konkurrent mit seiner gegenwartigen Situation zufrieden?
— Welche voraussichtlichen Schritte oder strategischen Verdnderungen wird der Konkurrent

— Was wird die groBte und wirkungsvollste Reaktion des Konkurrenten hervorrufen?
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Uber sich selbst und iiber die Branche

Fahigkeiten

Sowohl Stédrken als auch Schwéchen

Abb. 1: Konkurrentenanalyse.

Quelle: Eigene Darstellung nach Porter, Michael: Wettbewerbsstrategie, Campus Verlag, Frankfurt 1999.



