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| Zahnheilkunde 50+

So schenken Sie Thren alteren
Patienten Lebenstreude

| Stephan F. Kock, Thomas Voeste

Sind Sie und lhr Praxisteam schon auf die stetig wachsende Zielgruppe der 50+ Generation
richtig eingestellt? Wissen Sie wirklich, was in diesen Patienten vorgeht, was ihnen wichtig ist
beim Zahnarztbesuch? Kennen Sie ihre Wiinsche und Angste?

ft sind es nicht nur klei-
nere notwendige medizini-
sche Behandlungen, die den

Zahnarzt beim ersten Munddffnen des
.50+ Patienten” dort anblicken. Nein:
gelbe Zdhne sind das gelindeste Pro-
blem in der Reihe von zu erbringenden
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Leistungen, die hier gefordert sind und
nicht via Kassen abgerechnet werden
kdnnen. Meist sind die Probleme viel
groBer. Und diese Probleme reichen
weit iber den Rachenraum hinaus in
das komplette Wohlbefinden der al-
teren Patienten, bis hin zu Wiirde und
Selbstbewusstsein. Stellen Sie sich ein-
fach mal kurz lhren eigenen Mund ohne
Zahne vor: Sie konnen nicht ,kraftvoll
zubeiBen”, weil Sie Angst haben miis-
sen, ,der letzte Wackelzahn bleibt
jetzt auch noch in meiner Lieblings-

speise stecken”, und Sie kdnnen nicht
herzhaft lachen, weil Sie befiirchten,
Ihr Gegenliber erschreckt sich ob des-
sen zu Tode, was er da zu sehen be-
kommt. Das zehrt am Selbstbewusst-
sein und an der Lebensfreude.

Immer wieder wird von den Patienten
aus der sogenannten ,Silver Genera-
tion" als Wichtigstes fiir eine Zahnarzt-
praxiswahl genannt: ,Die Chemie und
die Stimmung in der ganzen Praxis
missen einfach stimmen." Empfehlun-
gen aufgrund von perfekt, reibungslos
und insbesondere freundlich und ein-
fiihlsam behandelten Patienten sind
absolut Gold wert in der ,Silver Gene-
ration" - so sehr wie in kaum einer
anderen Patientengeneration.

JIch will ganz genau vorher erzahlt be-
kommen, was da mit mir passiert, ich
bin doch kein Liegeopfer”, ist ein wei-
terer, sehr oft genannter Passus in die-
sem Kontext. Ferner gewiinscht wird ein
eingespieltes Team und schnelle Assis-
tenz mit wenigen Worten. GroBte Ar-
gernisse sind Privatgesprache bei den
behandelnden Fachkraften, wahrend
der dltere Patient mit weit aufgesperr-
tem Rachen mit diversen - ihm véllig
fremden - Gerédtschaften im Mund da-
liegt und zuhdren muss, jedoch auf
ihn keine Ricksicht genommen wird,
als ob er gar nicht anwesend ware.
Besser essen kdnnen, besser sprechen
konnen, besser aussehen, wieder Le-
bensfreude, Autarkie und Selbstbe-
wusstsein zuriickbekommen dank einer
sorgsamen und voll zufriedenstellen-
den Behandlung, das sind die echten

Wiinsche dieser Generation. Asthetik
ist wichtiger als so manch einer vermu-
ten mag, aber pragmatisch gesehen ist
das Allerwichtigste ein festes Gebiss,
egal ob echt oder ,falsch”

PAR, Implantologie, auch PZR sind die
klassischen zu verkaufenden Privatleis-
tungen in der Patientengeneration 50+.
Und hilft nur noch eine Totalprothese,
dann ist die sogenannte ,Gutowski-
Prothese" das MaB aller Dinge. Gliick-
lich ist dann, wer in der Ndhe dieses
Spezialisten in Schwabisch Gmiind
wohnt und sich diese Behandlung leis-
ten kann (15.000 bis 20.000 Euro).
Aber auch andere Kollegen arbeiten
nicht fiir umsonst. Gratis hingegen ist,
was Sie lhren &lteren Patienten nach
erfolgreichem Verkaufsgesprach und
erfolgter - alle Seiten zufriedenstellen-
der - Behandlung schenken: neue Le-
bensfreude; flir manche Patienten gar
ist es ein Beginn in ein neues Leben.

Das Verkaufsgesprach

Sie diirfen also am allerwenigsten bei
diesen Patienten das Verkaufsgesprach
und das Thema Kosten scheuen - |hren
Patienten zuliebe, und letztlich auch zu
Ihrem eigenen Wohle.

Bedenken Sie also nicht nur im Kontext
dieser stetig zunehmenden Patienten-
spezies, lhr Recallsystem zu optimieren
sowie lhre Praxisraume behinderten-
gerecht einzurichten und von jeglichen
potenziellen Stolperursachen zu be-
freien, sondern auch die Besonderhei-
ten des Patientengesprachs mit alteren
Patienten.



Fiir den Verkauf dieser Privatleistungen gibt es eine er-
probte und effektive Kommunikationsstrategie aus dem
Hause der Kock & Voeste GmbH, Marktfiihrer der Exis-
tenzberater fiir Heilberufler, bei der es primdr darum
geht, erfolgreiche Gesprachstechniken zu erlernen und
sowohl die eigene, meist viel zu zogerliche Haltung des
Praxisinhabers als auch der oft ablehnenden Haltung
von Patienten, wenn es um Kosten geht, erfolgreich ent-
gegenzutreten. Fiir das Patientengesprach mit Mitglie-
dern der ,Silver Generation” gilt bei Beratung und bei
Verkauf zum Beispiel: Bauen Sie immer wieder Wieder-
holungen und Zusammenfassungen ein. Verstandnis-
fragen und Riickfragen sind absolute Pflicht. Uben Sie
dies mit [hrem Team, simulieren Sie Schwerhdrigkeit,
indem ein Teammitglied mit Horschutz den Patienten
mimt. Und jetzt machen Sie |hr Verkaufsgespréch. Sie
werden sehen:Sie werden dabeiviel lernen von sich, der
Situation und der Patientenperspektive und sogar, dass
richtiges, passendes, auf den Patienten jeden Alters
mafBgeschneidertes Verkaufen nicht nur neue Lebens-
freude schenkt, sondern auch SpaB machen kann. Sie
sehen: gratis ist einfach, einfach nicht umsonst.

autoren.

Stephan F. Kock

Geschéftsfiihrer Kock & Voeste GmbH,
Studium der Theologie und Psycholo-
gie, Systemischer Coach SG, Supervisor
DGSV, Berater und Trainer fur Praxisfiih-
rung und -kommunikation.

Thomas Voeste

Geschéftsfiihrer Kock & Voeste GmbH,
Sparkassenkaufmann, Lehrbeauftragter
far BWL (Universitat Witten/Herdecke),
Systemischer Coach SG, EFQM-Asses-
sor. Berater und Trainer fur Praxisent-
wicklung und Sanierungen, Existenz-
griindung, Abrechnung.

kontakt.

Kock & Voeste
Existenzsicherung fiir die Heilberufe GmbH
Stephan F. Kock

Inhaber und Geschaftsfiihrer
Kantstralle 44/45, 10625 Berlin
Tel.:030/31 86 69-0

E-Mail: info@kockundvoeste.de
www.kockundvoeste.de

Firmenprofil

)

ANZEIGE

Naturlicher Schmelz
geklont in Komposit

Das einzige Komposit mit dem
gleichen Lichtbrechungsindex
wie nattirlicher Schmelz.

HRi|

B Eliminiert den Grauschleier in
HRi )
der Restauration und macht
Fillungsrander unsichtbar.

HRi Vereinfacht die Schichttechnik und
reduziert die Behandlungszeit. Fiir
direkte und indirekte Restaurationen.

Klinische Fdlle: Prof. Dr. L. Vanini

ENAMEL"<€ HRi

HRi hat die gleichen Eigenschaften wie natirlicher Zahnschmelz:
es abradiert gleichermal3en, d.h. es wird diinner und trans-
parenter. Zudem Uberzeugt es aufgrund der unkomplizierten
Farbauswabhl, der einfachen
Verarbeitung und der hervor-
ragenden Polierbarkeit.
Enamel plus HRi ist sowohl
fur Front- als auch fiir Seiten-
zahnrestaurationen geeignet.
Fragen Sie uns nach prak-
tischen Arbeitskursen zur
Komposit-Schichttechnik.
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