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Das Motto des diesjährigen SSO-
Kongresses in Bern, „Langzeiterfolge
versus Langzeitmisserfolge“,  lässt
sich wunderbar auf die betriebswirt-
schaftliche Seite der Praxisführung
ummünzen. Allerdings nur der erste
Teil des Satzes. Denn im Geschäft
gibt es nur Langzeiterfolge. Lang-
zeitmisserfolge können gar nicht
eintreten, weil erfolglose Unterneh-
men ganz einfach vom Markt ver-
schwinden. Da stellt sich auch keine
Garantiefrage, da jeder Unterneh-
mer für sein Schicksal selber verant-
wortlich ist. Interessant am Kon-
gressmotto ist insbesondere der Be-
griff „Langzeit“. Weil er impliziert,
dass sich kurzfristiges Denken nicht
auszahlen kann. Weder wenn es um
zahnmedizinische Behandlungen,
noch um die Praxisführung geht.
Vorausschauen, zukünftige Szena-

rien antizipieren und sich mit ent-
sprechenden Massnahmen darauf
einstellen ist alles. In bewegten Zei-
ten sowieso.

Von den Turbulenzen in der
Wirtschaftswelt bleibt auch die Bran-
che der Zahnmedizin nicht ver-
schont. Die Konsumenten, die als Pri-
vatpersonen grossmehrheitlich auch
Zahnarztrechnungen aus der eigenen
Tasche bezahlen, verhalten sich un-
berechenbar. In manchen Gebieten
der Schweiz nimmt der Konkurrenz-
druck unter den Zahnarztpraxen zu.
Klagen über Umsatzrückgänge sind
längst keine Seltenheit mehr. Kommt
hinzu, dass Kundentreue zu einem
Fremdwort geworden ist. Den Zahn-
arzt wechseln? Warum nicht, wenn
die Brücke oder das Implantat in der
anderen Zahnarztpraxis oder jenseits

der Landesgrenze günstiger zu haben
ist? In der Tat ist das Geschäft härter
geworden. Und wird es voraussicht-
lich bleiben. Also bleibt der Zahnarzt-
praxis, die sich in stürmischeren Zei-
ten erfolgreich weiterentwickeln will,
nur eine Option: Sie muss etwas tun
und sich dazu einige Leitsätze ins
Strategiepapier schreiben.

Leitsatz Nr. 1
„Wir wollen innovativ sein.“ 

Geht nicht? Geht doch. Die inno-
vative Zahnarztpraxis versteht es
zum Beispiel, Errungenschaften der
zahnmedizinischen Forschung in
marktfähige Behandlungsleistungen
umzusetzen. Sie sucht möglicher-
weise nach lukrativen Marktnischen
oder sie überrascht ihre Patienten mit
Nachfeierabend- und Wochenend -
piketts.

Leitsatz Nr. 2
„Wir wollen mit Service-Exzellenz
auftrumpfen.“ 

Geht nicht? Geht doch. Die kun-
denorientierte Zahnarztpraxis setzt
zum Beispiel alle ihre Kräfte ein, um
im Sinne der wirkungsorientierten
Praxisführung ihre Patienten tadellos
zu betreuen und den Zahnarztbesuch
zu einem positiven Erlebnis zu ma-
chen. So sichert sie sich in den Köpfen
der Patienten eine „First-in-Mind“-
Position und macht sich für Wettbe-
werber unangreifbar.

Leitsatz Nr. 3
„Wir wollen die Steuerung der Liqui-
dität unserer Zahnarztpraxis lang-
fristig auf eine solide Basis stellen.“ 

Geht nicht? Geht doch. Die
Zahnarztpraxis, die auf Nummer si-
cher gehen will, nimmt zum Beispiel

keine Behandlung ohne vorgängige
Bonitätsprüfung in Angriff, sorgt für
einen zeitgerechten Versand der Ho-
norarnoten, praktiziert ein struktu-
riertes Mahnwesen und sichert sich
mit einem effizienten Kreditmanage-
ment wirksam gegen Debitorenver-
luste ab. 

Niemand sagt, dass die voraus-
schauende Zahnarztpraxis alles sel-
ber machen muss. Aber sie muss han-
deln. Denn die Zukunft beginnt jetzt.
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ANZEIGE

„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 
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