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PRAXISMANAGEMENT

Die Praxisstrategie wird oft als der Weg zum Erfolg dar-
gestellt. Sie bildet das Verbindungsstück zwischen der
aktuellen Situation eines Unternehmens und der Errei-
chung der gesteckten Ziele. Das trifft sowohl auf die ge-
samte Zahnarztpraxis als auch auf den erfolgreichen Ein-
satz eines Lasers zu: Wer die Stärken und Schwächen sei-
ner Praxis kennt und weiß, was er in Zukunft erreichen
möchte, der kann mit der passenden Strategie seine Vi-
sionen verwirklichen.

Wann brauchen Sie überhaupt eine neue Strategie?
Wenn Sie Ihre Position weiter verbessern oder absichern
wollen. Wenn Ihre Praxis einem starken Wettbewerbs-
druck ausgesetzt ist und Ihre Umsätze stagnieren. Wenn
Sie nach neuen Wegen für Ihre Praxis suchen. Wenn Sie
Ihre Praxis wirtschaftlich wieder erfolgreich machen
wollen.

Wie kann Ihr Erfolg planbar werden?
Eine Strategieform aus der Wirtschaft, die unter dem Na-
men EKS (Engpass-konzentrierte Strategie) bekannt ge-
worden ist und dank deren Hilfe viele Unternehmen sehr
erfolgreich geworden sind, besagt: „Löse das größte
Problem Deiner Zielgruppe, und Du wirst selbst erfolg-
reich sein.“ Dem Zahnarzt, der diese Strategie verfolgt,
stellt sich beim Einsatz des Lasers als erstes die Aufgabe,
eine Hauptpatientengruppe zu definieren, deren Prob-
leme er erfolgreich lösen möchte. Er muss also die Klien-
tel bestimmen, mit der er seine Praxisphilosophie am
ehesten verwirklichen kann. Im nächsten Schritt gilt es,
diese Zielgruppe verstärkt anzusprechen und als Patien-
ten für die eigene Praxis zu gewinnen. 

Die drei Stufen zu Ihrer erfolgreichen Strategie

1. Stufe: Definieren Sie die speziellen Stärken Ihrer Pra-
xis!
– Was kann Ihre Praxis besonders gut bzw. was würden

Sie gerne verstärkt machen? 
– Welche Behandlungsschwerpunkte passen zu Ihren

Praxisstärken? 
– Welche Spezialgebiete ergeben sich daraus? 

– Warum haben Sie bisher Erfolg oder Misserfolg, und
wo liegen die Gründe dafür?

2. Stufe: Konzentrieren Sie sich auf eine Zielgruppe!
– Welche Patientengruppe passt am besten zu Ihren Pra-

xisstärken? 
– Auf welche Patientenzielgruppe möchten Sie sich in

Zukunft gerne konzentrieren?

3. Stufe: Ergründen Sie das größte Problem Ihrer Ziel-
gruppe!
– Welche Wünsche und Ziele verfolgt Ihre Zielgruppe

am stärksten? 
– Bei welchen Problemen sorgt Ihre Praxis bereits jetzt

für gute Lösungen? 
– Welche besonderen Leistungen haben Ihre Patienten

zu Weiterempfehlungen veranlasst?

Fazit

Welche Ausrichtung Sie Ihrer Praxis auch immer geben
möchten – eine individuelle Strategie ermöglicht es Ih-
nen, Ihre persönlichen Ziele, die Stärken Ihrer Praxis, die
Zufriedenheit ihrer Patienten und den wirtschaftlichen
Erfolg miteinander zu vereinen. Das gilt für alle Verän-
derungen, die Sie in Ihrer Praxis durchführen möchten,
und ist besonders auf den erfolgreichen Einsatz des La-
sers anwendbar. Alle Faktoren sollten deshalb harmo-
nisch aufeinander abgestimmt sein. Auf der Grundlage
dieser beschriebenen Basisprinzipien steht nun der prak-
tischen Ausgestaltung Ihrer individuellen Erfolgsstrate-
gie nichts mehr im Weg.
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Teil 5: Die Praxisstrategie
In der letzten Ausgabe des Laser Journals ist Uwe Zoske, Kundenberater bei der auf Zahnärzte
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die es Ihnen ermöglicht, Ihre Praxis aktiv zu Ihren Zielen zu führen.
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