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n Oft sind es nicht nur kleinere notwen-
dige medizinische Behandlungen, die dem
Zahnarzt beim ersten Blick in den Mund
des „50+ Patienten“ auffallen. Verfärbte
Zähne sind dabei das gelindeste Problem
in der Reihe von zu erbringenden Leis -
tungen, die hier gefordert sind und nicht
via Kassen abgerechnet werden können.

Größere Probleme reichen weit über den
Rachenraum hinaus in das komplette
Wohlbefinden der älteren Patienten, bis
hin zu Würde und Selbstbewusstsein. Im-
mer wieder wird von den Patienten aus
der sogenannten „Silver Generation“ als
Wichtigstes für eine Zahnarztpraxiswahl
genannt: „Die Chemie und die Stimmung

in der ganzen Praxis müssen einfach
 stimmen.“ Empfehlungen aufgrund von
perfekt, reibungslos und insbesondere
freundlich und einfühlsam behandelten
Patienten sind absolut Gold wert in der
„Silver Generation“ – so sehr wie in kaum
einer anderen Patientengeneration. Fer-
ner gewünscht wird ein eingespieltes

Team und schnelle Assistenz mit wenigen
Worten. Größte Ärgernisse sind Privatge-
spräche bei den behandelnden Fachkräf-
ten, während der ältere Patient mit weit
aufgesperrtem Rachen mit diversen – ihm
völlig fremden – Gerätschaften im Mund
daliegt und zuhören muss. 

Wieder Lebensfreude
Besser essen können, besser spre-

chen können und besser aussehen, um
wieder Lebensfreude zu erhalten. Autar-
kie und Selbstbewusstsein zurückbekom-
men dank einer sorgsamen und voll zu-
friedenstellenden Behandlung, das sind
die echten Wünsche dieser Generation.
Ästhetik ist wichtiger als so manch einer
vermuten mag, aber pragmatisch gesehen
ist das Allerwichtigste ein festes Gebiss,
egal ob echt oder „falsch“. Parodontologie,
Implantologie, auch professionelle Zahn -
reinigung gehören zu den klassischen zu
verkaufenden Privatleistungen in der Pa-
tientengeneration 50+. Hilft nur noch eine
Totalprothese, dann kann die sogenannte
„Gutowski-Prothese“ empfohlen werden. 

Effektive 
Kommunikationsstrategie

Am allerwenigsten sollte bei die-
ser Patientengeneration das Verkaufsge-
spräch und das Thema Kosten gescheut
werden – dem Patienten zuliebe, und letzt-
lich auch der Praxis zuliebe. Daher sollte
im Kontext dieser stetig zunehmenden
 Patientenspezies das Recallsystem opti-
miert werden. Zusätzlich könnten Praxis-
räume behindertengerecht eingerichtet
werden. Für den Verkauf dieser Privat -
leistungen gibt es eine erprobte und effek-
tive Kommunikationsstrategie aus dem
Hause der Kock & Voeste GmbH, Markt-
führer der Existenzberater für Heilberuf-
ler, bei der es primär darum geht, erfolgrei-
che Gesprächstechniken zu erlernen und
sowohl die eigene, meist viel zu zögerliche
Haltung des Praxisinhabers als auch der
oft ablehnenden Haltung von Patienten,
wenn es um Kosten geht, erfolgreich ent-
gegenzutreten. 

Bei Beratung und bei Verkauf gilt:
 Immer wieder Wiederholungen und Zu-
sammenfassungen einbauen. Verständ -
nisfragen und Rückfragen sind absolute
Pflicht. Schwerhörigkeit kann simuliert
werden, indem ein Teammitglied mit
 Hörschutz den Patienten mimt. Schließ-
lich wird der Behandler sehen, dass ein
auf den Patienten jeden Alters maßge-
schneidertes Verkaufen nicht nur neue
Le bensfreude schenkt, sondern auch
Spaß  machen kann. 7
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Schenken Sie Ihren älteren  Patienten Lebensfreude
Zielgruppe der 50+ Generation: Tipps für das Praxisteam. 
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