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Kein Zweifel. Es ist Krise. Und wenn
Krise ist, sind die Retter am Zug. Wenn
Griechenland und weitere Schulden-
sünder in Richtung Staatsbankrott
abdriften, spannt die EU-Kommis-
sion Rettungsschirme auf. Wenn Un-
cle Sams Steuereintreiber die Schwei-
zer Banken unter Druck setzen, wird
der Ruf nach rettendem Einschreiten
durch den Bund laut. Wenn der starke
Schweizer Franken unserer Exportin-
dustrie aufs Gemüt und die Erträge
schlägt, hofft man auf rettende Inter-
ventionen der Nationalbank. Erlitte

der private Konsum in der Schweiz
aufgrund der serbelnden Konjunktur
dramatische Einbussen, träfe es auch
die Zahnarztpraxen. Was läge in die-
sem Fall näher, als einen Rettungs-
schirm für notleidende Zahnärztin-
nen und Zahnärzte zu fordern?

Zum Glück gibt es auch andere
Optionen. Krise könnte auch Denk-
anstoss sein. Anlass zur Reflexion. Zur
Besinnung auf das, was man tut, wes-
halb man es tut und wie man es tut.
Fredmund Malik, Wirtschaftswissen-
schafter und Leiter des renommierten

Beratungsunternehmens Malik Ma-
nagement in St. Gallen, spricht in die-
sem Zusammenhang von „Central
Performance Control“. Gemeint ist
ein vernetztes System von sechs
Schlüsselgrössen, die den Gesund-
heitszustand und damit auch die Kri-
senresistenz eines Unternehmens de-
finieren. Ohne dass die Reihenfolge
von Belang wäre, sind dies im Wesent-
lichen Marktstellung, Innovations-
leistung, Produktivität, Profitabilität,
Liquidität und Cashflow sowie At-
traktivität für gute Leute.

Wie jeder wirtschaftstheoretische
Ansatz ist auch Maliks CPS nur so gut,
wie er sich im wirklichen Wirtschafts-
leben umsetzen lässt. Was kann eine
Zahnarztpraxis damit anfangen? Zum
Beispiel kann sie sich fragen, wie sie
sich im Markt positionieren soll, um
auch in schwierigen Zeiten Honorar-
erträge zu generieren. Eher mit Routi-
nebehandlungen oder eher mit Spezi-
albehandlungen? Oder ob es im zahn-
medizinischen Bereich innovative
Entwicklungen gibt, die sie zur Ver-
besserung ihrer Marktposition nutzen
kann. Des Weiteren kann sie sich fra-
gen, ob das Team tatsächlich produk-
tiv und wirkungsorientiert arbeitet
und ob die Praxis eine ausreichende
Profitabilität erzeugt. Also wie viel Ge-
winn sie einfahren muss, um auch in
Zukunft noch erfolgreich zu sein. Ein
Punkt, der besondere Aufmerksam-
keit verdient, ist zweifellos die Liqui-
dität: Fliessen die Honorareinnahmen
im erforderlichen Mass, um die Exis-
tenz der Zahnarztpraxis nachhaltig
abzusichern? Ist sie vor Debitorenver-
lusten wirksam geschützt? Und wenn
nicht: Wer soll sich darum kümmern?

Eine Zahnarztpraxis, die sich die-
sen Fragen stellt und die richtigen
Antworten findet, kann der Krisen-
stimmung zum Trotz zuversichtlich
in die Zukunft schauen. Es geht hier
nicht darum, die Krise in Europa und
ihre möglichen Auswirkungen auf die
Schweizer Wirtschaft zu bagatellisie-
ren. Aber die Welt wurde in der Ver-
gangenheit immer wieder von Krisen

aller Art heimgesucht. Und noch jedes
Mal sind diejenigen gestärkt daraus
hervorgegangen, die flexibel auf die
Herausforderung reagiert und ihre
strategischen Erfolgspositionen ge-
zielt entwickelt haben. Ganz ohne
irgendwelche rettenden Engel. DT

Krise – 
und jetzt?

„Mit dieser Kolumne nimmt 
Thomas Kast, Geschäftsführer der
Zahnärztekasse AG, regelmässig
Stellung zu aktuellen Wirtschafts-
themen, die auch die Zahnarzt-
praxen betreffen. Wir freuen uns,
mit Thomas Kast einen profun-
den Kenner betriebswirtschaft-
licher Themen als Kommentator
gewonnen zu haben.“

Johannes Eschmann, Chefredaktor 

Kontakt: 

Thomas Kast

Geschäftsführer 
der Zahnärztekasse AG
Tel.: +41 43 477 66 66
kast@zakag.ch
www.zakag.ch
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Begriffe wie Neukundengewinnung
und Kundenbindung haben in der
Dentalbranche längst Einzug gehal-
ten. Mitbewerber und Kostendruck
zwingen Zahnarztpraxen, aktiv um
Kunden zu werben. Corporate Iden-
tity (CI) ist ein erster Schritt zu einem
erfolgreichen Marktauftritt. Hier bie-
tet Healthco-Breitschmid Unterstüt-
zung. Das Programm „Facelifting“
entspricht einem Kundenbedürfnis –
nicht nur für Praxisgründer.

Facelifting – Erster Schritt zum
starken Erscheinungsbild

Das klare und einheitliche Er-
scheinungsbild ist für den Erfolg einer

Praxis mitentscheidend. Die Art und
Weise, wie sich Praxen nach aussen
präsentieren, lässt Patienten auf Zu-
verlässigkeit, Sicherheit und Stabilität
schliessen. Da ist „Facelifting“ eine
willkommene Unterstützung. Die
Grafikabteilung von Healthco-Breit-
schmid entwickelt gemeinsam mit
Kunden ein überzeugendes Erschei-
nungsbild und setzt dieses in die ge-
wünschten Werbemittel um – von der
Visitenkarte bis zum Internetauftritt. 

Das Logo – erkennbar, klar,
überzeugend

Die Kunden werden bei der Ge-
staltung ihres persönlichen Marken-

zeichens unterstützt. Es wird das zen-
trale Element des Marktauftrittes,
nämlich der visuelle Ausdruck einer
Praxis-Philosophie erarbeitet und
umgesetzt. Das Logo wird zum Sym-
bol der Wiedererkennung und dient
als Orientierungshilfe für Patienten
und Mitarbeiter.

Drucksachen für die Praxis –
von A bis Z

Kommunikation ist ein wichti-
ger Erfolgsfaktor im Geschäftsleben.
Dabei spielt die Qualität des Werbe-
trägers eine wichtige Rolle. Druck -
sachen repräsentieren ein Unterneh-
men bzw. eine Praxis und spiegeln

Arbeitsweise und Qualitätsbewusst-
sein wider. Von Briefpapier, Brief-
umschlägen bis Visiten- oder Recall-
karten erhalten Kunden bei 
Healthco-Breitschmid gestalterische
und produktionstechnische Unter-
stützung.

Beschriftung – Wegweiser und
Orientierung

Innen- und Aussenbeschriftun-
gen dienen der schnellen Identifika-
tion und Orientierung. Die einzelnen
Elemente einer Praxisbeschriftung
sollen ein einheitliches Bild vermit-
teln – von der Hausbeschriftung bis
zum Türschild. Hier profitieren Kun-
den von der jahrelangen Erfahrung
der Spezialisten von Healthco-Breit-
schmid.

Multimedia – 
die „Google-Generation“

Die Patienten von morgen infor-
mieren sich im Internet über Ange-
bote und Dienstleistungen. Die
„Google-Generation“ findet ihren
Zahnarzt via Suchdienst im Internet
oder gar aus Empfehlungen auf Face-
book und anderen Kommunika-
tions-Plattformen heraus. Auch hier
bieten die Fachleute von Healthco-
Breitschmid Unterstützung. Sie kon-
zipieren und gestalten Multimedia-
auftritte nach Kundenwunsch und
helfen beim Eintritt in die Welt der
„new media“.

Weitere Informationen
Weitere Informationen über 

„Facelifting“ finden Sie auf www.
breitschmid.ch unter dem Menü-
punkt Services.

Healthco-Breitschmid AG
Eliane Portmann
Riedstrasse 12
CH-8953 Dietikon
Tel.: +41 44 744 46 42
eliane.portmann@breitschmid.ch
www.breitschmid.ch
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K R I E N S    D I E T I K O N    B A S E L    C R I S S I E R

Regelmässige und klare Kommunikation ist ein wichtiger Erfolgsfaktor im Geschäftsleben.

Die Drucksachen – Ihre Art.
Facelifting total.

ANZEIGE

Corporate Identity für Zahnarztpraxen?
Healthco-Breitschmid hilft Ihnen, Kunden bzw. Patienten zu gewinnen.

Ihr überzeugender Marktauftritt – vom
Logo bis zur Website.
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Die perfekte Fortsetzung Ihrer Prophylaxe
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