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Best Ager:

A\ PRAXISMANAGEMENT Bis zum Jahr 2020 wird fast die

W Halfte aller Deutschen (iber 50 Jahre alt sein. Industrie und
Handel haben die ,Best Ager* schon seit geraumer Zeit als
Zielgruppe entdeckt. Fiir Zahndrzte gibt es ebenfalls gute
Grlnde, sich auf Senioren einzustellen. Denn groBe Teile
der Generation 50 plus sind nicht nur wirtschaftlich gut
aufgestellt, sondern auch bereit, ihr Geld in Gesundheit und
Lebensqualitdt zu investieren.

Patientengruppe mit Potenzial

Senioren sind keineswegs eine homo-
gene Zielgruppe. Nicht alle 70-Jahrigen
sind bereits mobil eingeschrankt und
nicht alle 50-Jahrigen noch topfit. Pra-
xischefs sollten &ltere Patienten als In-
dividuen wahrnehmen, ohne dabei die
Gemeinsamkeiten der Altersgruppe zu
Ubersehen.

Lebensqualitat im Blickpunkt

Ein Beispiel: Diese Jahrgange verflgen
haufig Uber ein gesichertes Altersein-
kommen. Darlber hinaus sehen sie ihr
komfortables Auskommen als Ergebnis
ihrer Lebensleistung an. Wer sich also
auf die Zielgruppe einlassen mochte, tut
gut daran, diesen Anspruch zu akzep-
tieren und im Umgang mit Senioren
Wertschatzung fur deren Lebenserfah-
rung zu zeigen — schon deshalb, weil
LBest Ager immer haufiger anspruchs-
volle und &sthetische Versorgungs-

|6dsungen nachfragen. Menschen jen-
seits der 60 oder 70 interessieren sich
heute fUr Sport, Kultur, Technik oder
Reisen. Bei alledem mochten sie sich
wohlfihlen und gut aussehen. Das
heiBt, sie entscheiden sich nach einer
Uberzeugenden Beratung oft fur Be-
handlungen, die Uber die Regelversor-
gung hinausgehen, und sind damit
beispielsweise potenzielle Kandidaten
fir Implantate, Teleskopbrtcken, Ve-
neers oder Bleaching.

Patientenbindung
Uber die Prophylaxe

Wer sich in der Zahnmedizin nicht
nur als Schadenssanierer betatigen
mochte, muss Patienten langfristig an
seine Praxis binden. Ein durchdachtes
Recall im Rahmen der Prophylaxe
bietet sich als effektives Mittel an. Das
gilt auch fur Senioren. Gerade éltere

Patienten sind anféllig fir Parodontitis
und Karies — eine Folge der Tatsache,
dass Zahne durch moderne Therapien
sehr lange erhalten werden konnen.
DarUber hinaus erfordern anspruchs-
volle Versorgungsldsungen oft ein be-
sonderes Mal3 an Pflege, zum Beispiel
empfindliche Implantatoberflachen. Pa-
tienten Uber 50, die sich fur Zusatz-
leistungen aus dem Bereich der den-
talen Asthetik entscheiden, sind meis-
tens bestrebt, den positiven Effekt
durch  professionelle  Zahnreinigung
moglichst lange zu erhalten. Das be-
deutet, dass beispielweise Bleaching
und PZR sich gegenseitig begtnstigen
und die Bindung an die Praxis noch
verstarken. Ein Faktor, der sich auch
wirtschaftlich foérderlich auf die Praxis-
entwicklung auswirkt.

Ein anderer Aspekt ist die einge-
schrénkte Feinmotorik, die alteren Men-
schen mit der Anzahl der Jahre zuneh-
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mend zu schaffen macht. Die haus-
liche Zahnpflege ist haufig nicht mehr
im vollen Umfang mdglich, weshalb
die professionelle Zahnreinigung in der
Praxis an Bedeutung gewinnt.

Service macht den Unterschied

Da Patienten die fachliche Qualitat
zahnarztlicher Leistungen nur schwer
einschatzen kdnnen, sind die weichen
Faktoren nicht selten ausschlaggebend
fur die Entscheidung fUr oder gegen
eine Praxis. Mit steigendem Alter wird
das Thema Service immer wichtiger.
Das beginnt schon bei der Ausstat-
tung und Zugénglichkeit der Raume.
Wer Senioren in seiner Praxis willkom-
men heiBen mochte, sollte beispiels-
weise Rampen flr Rollstihle und Rol-
latoren mit einplanen. Manchmal sind
es die einfachen Dinge, die grofe Wir-
kung entfalten. Zum Beispiel bequeme
Stlhle im Wartezimmer, die nicht zu
niedrig sind. Eine Auswahl an Lese-
brillen an der Rezeption ergibt eben-
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falls Sinn. Behandler und Team sollten
den Wert einer altersgerechten Patien-
tenansprache nicht unterschéatzen. Die
Beratung und Aufklarung der Patienten
sollte ohne Fachchinesisch oder Uber-
triebene Anglizismen stattfinden. Dabei
kann der Zahnarzt durchaus die Vor-
teile der digitalen Praxis nutzen. Bei-
spielsweise anschauliche Fotos und
Videos zu verschiedenen Behand-
lungsalternativen auf dem iPad oder
Aufnahmen mit digitalen Kameras, die
den Status einer Karies farblich mar-
kiert anzeigen. Wichtig ist, dass bei

aller Modernitédt der Mensch im Mit-
telpunkt steht. Das gilt auch fur die
Website der Praxis. Eine lesefreund-
liche SchriftgréBe und ein Ubersicht-
licher Seitenplan ist flr Senioren wich-
tiger als schrille Farben und Effekt-
hascherei. Da gerade die alteren Jahr-
gange nicht alle computeraffin sind,
empfiehlt es sich auBerdem, fUr die
wichtigsten Therapien Flyer zu dru-
cken, die der Patient mit nach Hause
nehmen kann.

Im Team fur altere Patienten

Bei der Umsetzung einer auf Senioren
eingerichteten  Servicekultur ist der
Zahnarzt auf sein Team angewiesen.
Es gehdrt zu den Aufgaben des Chefs,
die Mitarbeiter flir ,sein” Praxiskonzept
zu begeistern und seine Erwartungen
konkret zu formulieren. Der Umgang
mit &lteren Patienten ist unter Um-
stdnden zeitintensiv, wenn diese mehr
UnterstUtzung bendtigen: zum Beispiel
beim Ausflillen des Anamnesebogens
oder wenn ein Fahrservice organisiert
werden muss. Gerade deshalb sollte
der Zahnarzt seine Pflichten in der
Personalfiihrung ernst nehmen. Wert-
schéatzung fur gute Leistungen ist der
Schltssel fur eine erfolgreiche Mit-
arbeitermotivation. Der Fantasie sind in
diesem Punkt keine Grenzen gesetzt:
Richtig loben, Freizeitausgleich, die
Ubertragung von mehr Verantwortung
oder Gutscheine sind Beispiele flr
geeignete Belohnungen.

Fazit

Wer sich auf Senioren in seiner Praxis
einstellt und dabei von einem engagier-
ten Team unterstttzt wird, gewinnt eine
Patientengruppe mit Potenzial — die
standig an Bedeutung gewinnen wird.
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