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Best Ager in der Praxis

| Christa Maurer

Warum ist Praxismarketing flir einen andauernden Erfolg einer Zahnarztpraxis so wichtig?
Griinde dafiir zeigen sich im demografischen Wandel Deutschlands, der Entwicklung der Zahn-
arztzahlen sowie dem Patientenverhalten. Auch sollte sich ein Zahnarzt ganz genau iber seine
Ziele im Klaren sein und wen er zu seinen Patienten zdhlen will. - Eine dafiir besonders interes-
sante Zielgruppe stellen die zahlenmaBig liberlegenen Best Ager dar. Im Folgenden erfahren Sie
mehr dariiber, was diese Patientengruppe ausmacht, ihre Kennzeichen und was es im Umgang
mitihnen zu beachten gilt.

m als Zahnarztpraxis in der
aktuellen Wettbewerbssitua-
tion erfolgreich zu sein und

vor allem zu bleiben, ist es unumgang-

lich, sich mit Praxismarketing zu be-

schéftigen. Drei Griinde verdeutlichen
die Situation:

1. Die demografische Entwicklung in
Deutschland - Geburtenriickgang
und Zunahme an Menschen in rei-
ferem Alter. Laut der Bevdlkerungs-
vorausberechnung des Statistischen
Bundesamtes wird im Jahr 2050
jeder Dritte in Deutschland bereits
alter als 60 Jahre sein.

2. Die Entwicklung der Zahnarztzah-
len - Schon heute haben die Patien-
ten eine reichhaltige Auswahl an

Zahnarztpraxen, was sich auch in
Zukunft nicht dndern wird (s. Abb.).

3. Das Patientenverhalten - Patienten
flihlen sich nicht mehr zur Treue
verpflichtet, vor allem wenn sie sich
schlecht behandelt fiihlen, und for-
dern beste Qualitdt und Service.

Betrachtet man die Abbildung, dreht
sich das Patientenkarussell deutlich
schneller, der Wettbewerb um Pa-
tienten nimmt zu.

Ziele und Zielgruppen

Bevor Sie sich mit irgendwelchen Pra-
xismarketing-MaBnahmen beschéafti-
gen, sollten Sie sich unbedingt liber
zwei Dinge im Klaren sein:

Verhaltnis Zahnarzte und Patienten — IDZ 2009
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1. Ziele - Was wollen Sie mit lhrer
Praxis erreichen, wohin wollen Sie
sich entwickeln, wie wollen Sie
von den Patienten wahrgenommen
werden?

2. Zielgruppen - Welche Patienten
mochten Sie primar in Ihrer Praxis
haben?

Mit beiden Aspekten sollten Sie sich
ausgiebig befassen, denn nur wer seine
Ziele kennt, weil3 die entsprechenden
MaBnahmen zur Zielerreichung zu er-
greifen, und nur wer sich Gedanken zu
seiner Zielgruppe gemacht hat, kann
gezielt handeln, um diese anzuspre-
chen, zu erreichen und sich auf deren
Wiinsche und Bediirfnisse einstellen.
Wer Erfolg haben will, muss besser sein
als die anderen und vor allem muss
man sich von anderen Praxen unter-
scheiden, um wahrgenommen zu wer-
den. Die Zielgruppe muss zum Praxis-
profil und Leistungsangebot passen.

Best Ager

Als mdgliche und sogar duBerst interes-
sante Zielgruppe zéhlen die sogenann-
ten Best Ager, also Menschen {ber
50 Jahre. Die sogenannte Alterspyra-
mide, in der sich die Bevolkerungs-
struktur eines Landes widerspiegelt,
steht in Deutschland beinahe auf dem
Kopf, das heit der Anteil an &lteren
Menschen nimmt zu. Der Grund ist in
der besseren Erndhrung und Hygiene



woo 1abeuewsajes@yoep

19 W09 JJR1SSWO@OJUI - LWOJ" JJRISSWIO MMM
IO.@@W_N._G%%%%N_‘_NQME_N% 9966768 670 6€+ Xed - GG79/68 670 6E+ 1AL
J9W||9Z UDAS BOpI,UN B OuJOle 1jiuniy

SN0
:apjejuoy] —

"€10Z°L1°60-11°80 Ul We Jnpjueld ‘ORIN Al
€102°01°61 Uaysun ‘pns ai
€10Z°01°Z1-01"LL MeByNIS ‘)sampns |ejuapyse

:U9SSa\ 9ISY2EN

B

M / > - ‘us}se} Nz yoljugsied ‘epenoy|is
ey R usjepuniabge Jaiyl Jiw BuiAIeD JayuIs|elus( SJBUONN|OASI BIp "g°Z SIM ‘O Npold @Josun
Ia\ v Wi ‘USSSa\ USJSYOEU 1P JNE SUN 8IS ULYdNsaq pun }sg|es yois aig uabnaziaqn
E— J ‘uayBiyeysbuniaisiieuosiad Jojewndo Jiw apynpold Jny usyals usbunsg ajyoepyoainp
T
%
‘.P.
1

lleyo @)Z)8] Sul sig “uapiam }je3sabiay pun uaidizuoy uslije) ul %001 NZ aIp ‘Je)end
Jajyemaq UOA usjisyulsjejusq abiemyooy uaiyer Og s|e Jyaw jies Waiznpoid SINO

JJUId[ebusuuay Jya1u

yoou sun .Iim uagey winiepn

Jayjo "HIapunyaye[ uaqey wauid
0 Ioqn }19s uoyas sun }qib sg

I



Zahnmedizin

| Alterszahnheilkunde

zu finden, was die Lebenserwartung
deutlich steigen lasst.
Diese Zielgruppe ist dabei nicht nur
zahlenmaBig im Plus. Das Gleiche gilt
auch fiir ihre Kaufkraft, die bei circa
90 Milliarden EUR liegt. Betrachtet
man die Haushalte der 50- bis 59-Jah-
rigen, ergibt sich eine Summe von rund
2.100 EUR pro Monat - meist mehr,
als jungen Familien zur Verfiigung
steht. Langsam aber sicher
stellt sich auch die
Werbeindustrie darauf
ein. Ebenso setzen
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ANZEIGE

Unternehmen immer haufiger auf den
Rat ihrer erfahrenen, inzwischen im
Ruhestand befindlichen Mitarbeiter
oder binden sie in diverse Projekte
mit ein.

Was kennzeichnet

diese Zielgruppe?

Zundchst muss man zwischen dlteren
und alten Menschen unterscheiden.
Die heutige dltere Generation mochte
nicht mehr den gangigen Vorstellun-
gen von ,alt" entsprechen. Sie mochte
mit voller geistiger und korperlicher
Fitness alt werden und dabei ihre
Attraktivitat erhalten. Dieser Patien-
tengruppe ist bewusst, dass sie dafiir
Geld ausgeben muss und sie sind be-
reit und vor allem in der Lage dazu.
Sparen fiir die Nachkommen war frii-
her - heute gonnt man sich selbst
etwas. Diese Generation hat groBtes
Konsumpotenzial.

Alte Menschen hingegen héren nicht
mehr so gut, sehen schlecht und sind
nicht mehr so ohne Weiteres in der
Lage, aus eigenen Stiicken eine Praxis
aufzusuchen. Wer sich verstarkt mit
dieser Zielgruppe beschaftigen mochte,
muss sich auch (iber eventuelle Haus-
besuche Gedanken machen, um diese
Patienten zu erreichen.
Alterszahnheilkunde ist auf dem Vor-
marsch. Es gibt immer mehr Fort-
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bildungsangebote, Gesellschaften, die
gegriindet wurden und Zeitschriften,
die sich speziell mit dieser Thematik,
vor allem in fachlicher Hinsicht, befas-
sen. Die Prophylaxe, die man den Pa-
tienten Uber Jahre hinweg hat zukom-
men lassen, zeigt Erfolge - die adlteren
Menschen behalten ihre eigenen Zdhne
immer langer. Allerdings muss man sich
nun verstarkt mit der Behandlung paro-
dontaler Erkrankungen beschaftigen.

Was istim Umgang mit den
Best Agern zu beachten?
Wie fiir alle anderen Zielgruppen auch
bendtigt man ein gewisses Fingerspit-
zengeflihl und Aufmerksamkeit fiir den
richtigen Umgang. Setzen Sie beson-
ders auf MaBnahmen, die auf die Be-
ziehungsebene abzielen:

- Komfort, Bequemlichkeit, Service,
Qualitdt und vor allem Umgangs-
formen stehen hoch im Kurs. Na-
mentliche BegriiBung, Hilfe beim
Aus- und Anziehen von Jacken und
Ménteln und dem Ausfiillen von For-
mularen, das Reichen von Taschen
und anderen Gegenstanden, person-
liche Abholung vom Wartezimmer
und anspruchsvoller Lesestoff sind
nur einige Beispiele. Werden die
Best Ager in diesen Punkten zufrie-
dengestellt, steht einer langjdhri-
gen Patientenbindung und Empfeh-
lung im Freundeskreis nichts mehr
im Wege.

- Altere Menschen schitzen es und
fiihlen sich oft wohler, wenn sie
nicht nur von ganz jungen Mitarbei-
tern umsorgt werden. Mitarbeiter,
die eine gewisse Reife ausstrahlen,
sind gern gesehen, vermutet man
von diesen gleichzeitig mehr Erfah-
rung und Einflihlungsvermdgen in
die eigene Situation.

- Achten Sie auf personliche Wert-
schatzung, die auch durch regelma-
Bige Post, z.B. zu Geburtstagen und
an Weihnachten, unterstiitzt wird.

- Planen Sie fiir Beratungsgespréache
ausreichend Zeit ein. Erldutern Sie
Befund und Behandlungsvorschldage
in patientenversténdlicher Sprache,
ohne den Eindruck zu erwecken, dem
Patienten zu irgendetwas iiberreden
zu wollen. Best Ager entscheiden
unter Umstanden nicht sofort, son-
dern bendtigen Bedenkzeit, um sich
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die Vorschldge zu Hause nochmals
durch den Kopf gehen zu lassen
oder mit Angehdrigen zu bespre-
chen. Ideal ist es, wenn Sie fir
diese Félle Informationsmaterialien
erstellt haben, die Sie zum Nach-
lesen mitgeben kdnnen.

- AuBerdem ist auch fiir diese Ziel-
gruppe eine regelméaBige professio-
nelle Zahnreinigung ein Muss. Kom-
binieren Sie diese Empfehlung mit
dem Hinweis auf entsprechende
Hilfsmittel fiir die h&usliche Zahn-
pflege. Die Patienten kaufen gerne
Materialien, die man in der Praxis
verwendet oder die man von dort
empfohlen bekommt. Manche Pra-
xen haben fiir solche Fille eine Ko-
operation mit einer in Praxisndhe
befindlichen Apotheke oder haben
ihren eigenen Praxisshop, um den
Kauf von sinnvollen, qualitativ
hochwertigen Produkten zu unter-
stlitzen.

Was ist bei der

Praxisausstattung zu beachten?

Nicht allen &lteren Menschen ist es

vergonnt, bis ins hohe Alter mobil und

vital zu bleiben. Um auch darauf gut
vorbereitet zu sein, sollten Sie Folgen-
des beachten:

- Liegt die Praxis nicht im Erdge-
schoss, ist ein Aufzug, den man
auch mit Rollstuhl oder Rollator
benutzen kann, unabdingbar. Auch
sollte die Praxis selbst barrierefrei
gestaltet sein.

- Die Tiiren sollten eine entspre-
chende Breite haben, um bequem
auch mit einem Rollstuhl hindurch-
zukommen.

- Behindertengerechte Toiletten, ab-
gesenkte Waschbecken und Spiegel
sollten bedacht werden.

- Gleiches gilt auch fiir die Rezep-
tion: Patienten, die im Rollstuhl
sitzen, konnen nicht iiber hohe Re-
zeptionsmobel sehen und méchten
ebenso wiirdevoll begriiBt werden
wie alle anderen Patienten.

- Wichtig sind ebenfalls Arretie-
rungsmdglichkeiten fiir Gehhilfen,
damit diese nicht umfallen, wenn
man sie aus der Hand geben muss.

- Im Wartezimmer gilt es darauf zu
achten, dass die Sitzgelegenheiten
nicht zu niedrig und vor allen Dingen

bequem sind, dass eventuell Lese-
hilfen zur Verfligung stehen und
das TV im Wartezimmer, wenn vor-
handen, ohne Ton lduft.

Des Weiteren sollten Sie berlicksich-

tigen:

- GroBere Schrift bei Ihren Anschrei-
ben, Broschiiren und Praxiszeitun-
gen.

- Einfach zu navigierende Homepage,
bei der sich die Schrift vergréBern
lasst.

- Gute Anbindung an &ffentliche Ver-
kehrsmittel.

- Eventueller Taxiservice, der Ihre
Patienten abholt und nach Hause
bringt.

- Fiir Hausbesuche: geeignete Aus-
riistung, Assistenz und Zeitplanung.

- Gute Zeitplanung: Jeder Patient hat
dasRecht freundlich, respektvoll und
wiirdevoll behandelt zu werden.

- RegelmaBige Fortbildung des gan-
zen Teams im Hinblick auf Ihre Ziel-
gruppe; sowohl Fachwissen als auch
Soft Skills wie Umgangsformen und
Praxisservice betreffend.

Fazit

Wie bereits erwdhnt, stellen Best Ager
eine durchaus interessante Zielgruppe
fiir Praxen dar. Wenn Sie sich mit dem
ganzen Team darauf einstellen und |hr
Praxis- und Behandlungsangebot so-
wie den Praxisservice entsprechend
gestalten, sollte einer treuen Praxis-
Patienten-Beziehung nichts im Wege
stehen.
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