
Hinter „SWOT“ verbergen
sich die Anfangsbuchsta-
ben englischer Begriffe,
nämlich:
• Strengths (Stärken),
• Weaknesses (Schwächen),
• Opportunities (Chancen)

und
• Threats (Risiken).

Einsatzbereiche der
SWOT-Analyse

Neben dem Nachweis der
Kreditwürdigkeit kann der
Parodontologe SWOT ein-
setzen, um für sich selbst
Klarheit darüber zu gewin-
nen, welche wirtschaft-
lichen Möglichkeiten und
Gefahren die Existenzgrün-
dung oder die Übernahme
einer Praxis mit sich bringt.
Des Weiteren stellt er so
fest, welche Strategie ihn
dabei unterstützt,seine Pra-
xis vom Wettbewerb stärker
zu differenzieren oder ein
bestimmtes Image aufzu-
bauen. Immer dann, wenn
er eine Ist- oder Situations-
analyse benötigt, schlägt
die Stunde von SWOT.
Jeder Parodontologe ist
darauf angewiesen, regel-
mäßig eine zusammen-
hängende Bewertung der
gegenwärtigen Stärken und
Schwächen (Analyse der
internen Faktoren) sowie
der Chancen und Risiken
(Analyse der externen Fak-
toren) durchzuführen. Nur
so lassen sich tragfähige
strategische Entscheidun-
gen für die Zukunft bestim-
men, die auf einer gesicher-
ten Informationsgrundlage
basieren.
Zunächst einmal muss der
Parodontologe diese Fakto-
ren benennen – und sie wer-
den sich von Praxis zu Pra-
xis erheblich unterschei-
den. Aber Achtung: Gerade
die Stärken und Schwächen
sind relative Größen und
müssen in Bezug zur Kon-
kurrenz gesetzt werden: 
• Eine sehr gute Standort-

lage oder Parkplatzsitua-
tion wird erst zu einer
Stärke, wenn Praxen, mit
denen der Parodontologe
im Wettbewerb steht, über
keine Parkplätze oder eine
deutlich schlechtere Lage
verfügen.

• Die Tatsache, dass der Kol-
lege von nebenan mit Me-
thoden zur Angstprophy-
laxe arbeitet, entwickelt
sich zu einem Wettbe-
werbsnachteil und einer
Schwäche, wenn der Paro-

dontologe selbst solche
Techniken nicht einsetzt
und Patienten zum „angst-
freien“ Konkurrenten
wechseln.

SWOT-Analyse 
erstellen: die Stärken
und Schwächen

Der Parodontologe listet
alle internen Faktoren auf
und bewertet sie im Ver-
gleich mit dem Wettbewerb
mit Schulnoten. Faktoren
mit den Noten 1 bis 3 gelten
als Stärken, die anderen als
Schwächen. Zu den Berei-
chen, in denen Kernfähig-
keiten und Kernschwächen
beurteilt werden, gehören
in der Regel die Bereiche 
• Kompetenzen des Paro-

dontologen und des Perso-
nals,

• Praxismarketing,
• Finanzsituation,
• Standort und Praxisräum-

lichkeiten sowie
• (Geräte)Ausstattung.

Wer über eine Fähigkeit ver-
fügt, die die Konkurrenz
nicht aufzuweisen hat, ge-
nießt einen Vorteil – dazu ei-
nige Beispiele:
• Wer seine Mitarbeiterin-

nen zu Patientenberate-
rinnen qualifiziert hat,
verfügt über eine Stärke,
die vom Wettbewerb nicht
so schnell kopiert werden
kann und die der Patient
durch die spürbar hohe
Qualität der Beratungsge-
spräche konkret wahr-
nimmt.

• Wer ein aktives Bezie-
hungsmanagement be-
treibt und durch professio-
nelle Gesprächsführung
vertrauensvolle Patien-
tenbeziehungen aufbaut,
darf sich über eine Stärke
freuen.

• Bekommt eine Praxis ihre
im Vergleich zur Konkur-
renzpraxis extrem hohen
Wartezeiten nicht in den
Griff,muss der Parodonto-
loge dies bei der SWOT-
Analyse als Schwäche
verbuchen.

Chancen und Risiken
analysieren

Dieselbe Vorgehensweise
wendet der Parodontologe
bei den Chancen und Risi-
ken an. Klassisches Feld ist
die technologische Ent-
wicklung, die Einfluss dar-
auf hat, welche Geräte in

Zukunft angeschafft wer-
den müssen. Allerdings las-
sen sich auch hier keine
pauschalen Aussagen tref-
fen: Wer zahlreiche teure
Geräte einkauft, geht ein fi-
nanzielles Risiko ein.Ande-
rerseits können gerade
diese Anschaffungen Chan-
cen eröffnen und die Auf-
merksamkeit von Patienten
erregen, die spezielle Be-
handlungsmethoden wün-
schen, die nur mit moderns-
ten technischen Gerät-
schaften möglich sind.
Brisant ist die Bewertung
der wirtschaftlichen oder
gar politischen Entwicklun-
gen – wer wagt es heutzu-
tage schon, die Folgen 
möglicher Gesundheitsre-
formen oder gar gesamt-
wirtschaftlicher Verände-
rungen zumindest langfris-
tig zu prognostizieren!
Trotzdem sollte der Paro-
dontologe gerade poten-
zielle Entwicklungen im
Gesundheitswesen in die
SWOT-Analyse einfließen
lassen – so etwa die Neure-
gelung der ärztlichen Hono-
rarsätze.

Patientenverhalten und
Konkurrenzentwicklung
analysieren

Zur externen Ana-
lyse gehören Be-
wertungen des
Pa t i e n t e n v e r-
haltens: Hat die
These, dass 
immer mehr
M e n s c h e n
nicht zum Arzt
gehen oder den
Arztbesuch zu-
mindest hin-
ausschieben,
eine Bedeu-
tung für die
Praxis? Gibt es
genügend Patien-
ten, die sich für 
Zuzahlerleistungen
interessieren? Das
Verhalten der Patien-
ten, verstärkt auf alter-
native Behandlungs-
methoden zurückzu-
greifen, kann eine
Chance für einen Pa-
rodontologen be-
deuten, der sich
dann ein entspre-
chendes Bera-
t u n g s - K n o w -
how aneignet.
Hinzu kommen sollte eine
Konkurrenzanalyse. Die
Gründung einer großen 
Gemeinschaftspraxis in 

unmittelbarer räumlicher
Nähe der eigenen Praxis hat
nach dem Motto „Konkur-
renz belebt das Geschäft“
vielleicht positive Aus-
wirkungen – kann jedoch
zugleich ein Risiko darstel-
len.

Fremdbeurteilungen
einholen

Bei der externen Chancen-
und Risiko-Analyse ist es

hilfreich, sich nicht nur auf
die eigene Bewertung zu
verlassen – darum sollte 
der Parodontologe regel-

mäßig Patientenbefragun-
gen durchführen. Über
dies können ihm die Mit-
arbeiter mit ihrer Bewertung
wertvolle Unterstützung 
bei der SWOT-Analyse ge-
ben. Oftmals sehen diese 
die Dinge durch die „Ange-
stellten-Brille“ anders als
der Parodontologe. Auch 
bei den Punkten Strengths
und Weaknesses lohnt es
sich, Fremdbewertungen
einzuholen, um einen mög-
lichst sachlichen Blick auf
die Praxisabläufe, die Or-
ganisation der Terminver-

gabe, die medizinischen
Funktionsbereiche,

die Kommunika-
t ionskompetenz

des Praxisteams
und das Praxis-
ambiente zu
werfen.Fremd-
beurteilungen
helfen, zu ei-
nem objekti-
veren Befund 
zu gelangen.

Bei der
S W O T -

Analyse
sol l ten
z u d e m

die Inter-
d e p e n d e n -
zen zwischen
den einzelnen
Faktoren Be-
r ü c k s i c h t i -
gung finden.

Erst wenn der
Parodontologe die

Dinge in ihren Zusammen-
hängen beurteilt, kann er
entscheiden, ob ein Aspekt
eine Schwäche oder eine
Stärke, eine Chance oder ein
Risiko darstellt.

Analyseergebnisse
interpretieren

Letztendlich führt die
SWOT-Analyse vor allem zu
Zahlen, Daten und Fakten,
die der Interpretation be-
dürfen. SWOT liefert die
Grundlage, um Entschei-
dungen bei der Praxis-
gründung, Personaleinstel-
lungen und der Strategie-
findung zu treffen. Ein Bei-
spiel: Bei einem Parodonto-
logen konnten die Autoren
den durch eine SWOT-Ana-
lyse festgestellten Problem-
feldern „hohe Wartezeiten“
und „beängstigend niedrige
Patientenzufriedenheit“ 
begegnet werden, indem
neue Mitarbeiter eingestellt
und unzuverlässige Mit-
arbeiter entlassen wurden.

Praxispotenzialanalyse
durchführen

Mit SWOT erhält ein Paro-
dontologe erste Hinweise auf
Felder, in denen Handlungs-
bedarf besteht: Grundsätz-
lich sollten Stärken weiter
ausgebaut und nach außen
kommuniziert, Schwächen
und – soweit beeinflussbar –
Risiken gemindert werden.
Chancen kann er detail-
liert prüfen. Die Analyse er-
laubt zugleich differenzier-
tere Aussagen: Aus der Beur-
teilung der internen Stärken
und Schwächen sowie der 
externen Chancen und Risi-
ken wird eine konkrete 
Entscheidungsmatrix (siehe
Abb.) mit strategischen Ent-
scheidungsoptionen abgelei-
tet. Die SWOT-Analyse sollte
überdies durch eine Praxis-
potenzialanalyse begleitet
werden. Eine PPA durch 
externe Experten hilft,
brach liegenden Optimie-
rungsmöglichkeiten auf die
Spur zu kommen, Qualifizie-
rungsmaßnahmen vorzuneh-
men und durch ein professio-
nelles Praxismanagement die
Leistungsfähigkeit und damit
auch die Wirtschaftlichkeit
der Praxis zu steigern.
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SWOT-Analyse für die parodontologische Praxis
So kommen Parodontologen ihren Stärken, Schwächen, Chancen und Risiken auf die Spur – „Haben Sie schon eine SWOT-Analyse gemacht?“ 
Oft werden Parodontologen, die vor der Gründung stehen und um einen Kredit kämpfen, zum ersten Mal mit dem Begriff „SWOT“ konfrontiert: 

Die Banker möchten wissen, über welche Stärken und Schwächen die Praxis verfügt und welche Chancen und Risiken die Gründung mit sich bringt.
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Adresse
SWOT-Analyse

Interne Analyse

Stärken Schwächen

Externe 
Analyse

Chancen Stärken-Chancen-Strategien
•Stärken so nutzen, dass sie zu Chancen

passen
•Stärken so einsetzen, dass sich Chan-

cenverwirklichung erhöht
•Stärken ausbauen und Chancen nutzen

Schwächen-Chancen-Strategien
•Schwächen bewältigen durch Nutzung

der Chancen
•Schwächen ausmerzen, um Chancen

nutzen zu können

Risiken Stärken-Risiken-Strategien
•Stärken einsetzen, um Risiken abzuwen-

den
•prüfen, welche Gefahren sich mit 

welchen Stärken bekämpfen lassen

Schwächen-Risiken-Strategie
•Schwächen minimieren und so Risiken

verhindern
•vor Schaden schützen

Tabelle 2: Strategische Entscheidungsoptionen.

Stärken Schwächen Chancen Risiken

Konkurrenz

Zielgruppe

Kapitalbedarf

Räumlichkeiten

Standort

Erreichbarkeit

Persönlichkeit des Gründers

Mitarbeiterinnen

wirtschaftliche Rahmenbedingungen

…

Tabelle 1: Mittels SWOT-Analyse Gründungsidee oder Umstrukturierung prüfen .

Strenghts

Weaknesses

Opportunities

Threats
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