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Praxismarketing

Aktive Senioren erfolg-
reich als Patienten binden

Deutschlands Bevilkerung wird immer dlter: Das Geschdft mit dem ,,rei-
feren Kunden* boomt. Immer mebr Marketingspezialisten beschiftigen
sich mittlerweile mit den Wiinschen und Bediirfnissen der Generation jen-
seits der Fiinfzig. — Und die Zabnarztpraxis? Auch hier weifS eine wach-
sende Zahlvon Zahndirztenum die Wichtigkeit, gerade dltere Patienten fiir
die eigene Praxis zu gewinnen und dauerhaft zu binden. Diese Patienten-
klientel hat freilich ibre spezifischen Wiinsche und Anspriiche— sowohlan
die zabndrztliche Bebandlung als auch an die Organisation und die Ser-
viceleistungen, die iiber die eigentliche Behandlung hinausgehen.
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m diesen Anspriichen gerecht zu

| I werden, bedarf es einer umfassen-

den Betreuung des Patienten, die

weit tiber die zahnmedizinische Behandlung

hinausgehtund dafiir sorgt, dass sich der Pa-
tient in der Praxis wohl fiihlt.

Die Personengruppe ,,Senioren® ist freilich

sehr heterogen: Dynamische Menschen

Ende Funfzig, die noch voll im Berufsleben

stehen, gehoren ebenso dazu wie die Be-
wohner von Altenheimen, die sich aus dem
gesellschaftlichen Leben weitgehend zu-
riickgezogen haben. Sie alle gleichermafSen
als Patienten zu gewinnen und zu binden,
hat fiir die einzelne Zahnarztpraxis wenig
Aussicht auf Erfolg. Spezialisierung ist drin-
gend zu empfehlen: In dem folgenden Arti-
kel geht es um die Personengruppe der ,,ak-



