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Basis- und Spitzentechnologie in der Praxis:
Gibt es Unterschiede?

Das Hauptziel des Hérakustikers sollte darin bestehen, Kunden bei der
Uberwindung von Kommunikationsbarrieren zu unterstiitzen.

iegt eine dauerhafte Schwerhérig-
keit vor, so bringt dies meist eine
Anpassung in der Verstarkungsleis-
tung mit sich, um eine Horscharfe
erreichen zu konnen. Diesbezliglich bieten
Horsysteme heute vielfaltige Optionen.
Es existieren zahlreiche Mdglichkeiten der
Signalverarbeitung, verschiedenste Gera-
teausfihrungen und diverse Preisklassen.
Unter anderem steht der Horakustiker.vor
der Herausforderung, dem Kunden das
technische Niveau zu empfehlen, das am
‘besten zu dessen individuellen Beddirfnis-
sen passt. Sicherlich ware es wiinschens-
wert, wenn man dabei jedem Kunden
Spitzentechnologie mit den innovativsten
Signalverarbeitungsfunktionen anbieten
kénnte, um so éicherzustellen, dass ein
Optimum an Verstarkung erzielt wird.
Doch das ist leider nicht die Realitat.
Spitzentechnologie hat ihren Preis. Die
meisten Kunden und Kostentrager wédgen
daher bej ihrer Entscheidung beziiglich
des Technologielevels Kosten und Nutzen
gegeneinander ab. Hinzu kommt, dass
die verschiedenen Produktportfolios
der Horgeratehersteller tblicherweise
.unterschjedliche technische Niveaus

beinhalten. Spitzengerate sind dabei mit
Funktionen ausgestattet, die Basisgerate
nicht aufweisen. Entsprechend werben
Hersteller beispielsweise gern damit, dass
Basistechnologie ,exzellente Klangqua-
litdt und exzellenten Hérkomfort bie-

tet und die Deutlichkeit von Sprache
verbessert”. Spitzentechnologie hingegen
.bietet ultimative Klangqualitat und
ultimativen Hérkomfort und verbessert
die Deutlichkeit von Sprache selbst in
den lautesten und schwierigsten Umge-
bungen, wie etwa auf Partys, in geselliger
Runde oder beim Einkaufen” (Widex
Dream). [Anmerkung der Redaktion: Hier
handelt es sich um Beispiele aus der Wer-
bung fiir Hérsysteme.]

In Handblichern erlautern die Hersteller,
welche ihrer Technologielevels am besten
fiir bestimmte Kommunikationsbedtrfnis-
se der Kunden geeignet sind. Die Erlaute-
rungen suggerieren, dass Spitzentechno-
logie den Bedrfnissen von Kunden mit
komplexeren Wiinschen besser gerecht
werden. ,Stimmen Sie die richtige Ldsung
auf Ihre Horanforderungen ab” (Uni-

tron Stride) [Anmerkung der Redaktion:
Beispiel aus einem Handbuch]. Um den

=>» Die Autorin stellt Daten aus
Australien und den USA vor. Dort
werden Horsysteme, anders

als in Deutschland, in Kliniken
angepasst

individuellen Anforderungen gerecht zu
werden, liegt es nahe, dass Horakustiker
und Kunden diese Handbucher haufig bei
der Auswahl der Technik nutzen. Gibt es
Anhaltspunkte daftr, dass Spitzentechno-
logie im Vergleich zur Basistechnologie
deutlich mehr leistet? In Anbetracht der
hohen Kosten der Spitzentechnologie
stellt dies eine wichtige Uberlegung dar.
Fragen der Ethik stellen sich, wenn Emp-
fehlungen einer soliden evidenzbasierten
Begriindung entbehren.

Ziel der Studien
Mit vorliegender Studie sollen nun zwei
Hypothesen tberpriift werden:

Hypothese 1: Die Zufriedenheit mit

der Hérverbesserung in verschiedenen
Horsituationen ist mit Horsystemen der
Spitzentechnologieklasse deutlich héher
als mit Horsystemen der Basxstechnolo—
gieklasse.

Hypothese 2: Die Zufriedenheit mit den
Funktionen der Horsysteme ist mit Hor-
systemen der Spitzentechnologieklasse
deutlich héher als mit Horsystemen der
Basistechnologiek]asse.
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Methodik

Kliniken, die ein standardisiertes Protokoll
(EARtrak*) zur Uberpriifung der Kunden-
zufriedenheit mit den Horsystemen und
der Dienstleistung verwenden, verschick-
ten sechs Monate nach der Anpassung
einen Fragebogen an die Kunden. Der
Fragebogen berticksichtigte das Interna-
tional Outcome Inventory — Hearing Aids
(IOI-HA) und umfasste dartber hinaus
spezielle Fragen, die gezielt auf die Ab-
frage der Zufriedenheit mit der Verbesse-
rung in elf Horsituationen, der Zufrieden-
heit mit 13 Funktionen der Horsysteme
sowie der Zufriedenheit mit acht Teilbe-
reichen der Erbringung der Dienstleistung
(basierend auf validierten Punkten aus
MarkeTrak) eingehen. Antworten waren
auf Grundlage einer flinfstufigen Likert-
Skala méglich (sehr zufrieden — zufrieden
— teils, teils — unzufrieden — sehr unzu-
frieden). Als Antwortmaglichkeit wurde
noch die Option ,trifft nicht zu” fir solche
Kunden erganzt, in deren Kommunikati-
onswelt eine bestimmte Situation lber-
haupt nicht vorkam, wie zum Beispiel ,am
Arbeitsplatz” bei Kunden im Ruhestand.
Der Fragebogen (englische Version) fin-
det sich-unter www.eartrak.com.

Die Kunden schickten die ausgefiillten
Frageb6gen zur Weiterverarbeitung und
Analyse im frankierten Riickumschlag
oder per E-Mail an ein unabhangiges In-
stitut (EARt:rak). Aus diesen Daten ergab
sich eine umfangreiche Datensammlung
von Kundeneinschatzungen zum Erfolg
der Hoérsystemanpassung.

Diese Einschatzungen kénnen fiir
jeden Patienten mit Informationen zur
Demografie und Technologie, die der
Akustiker an EARtrak weitergegeben
hat, korreliert werden. Im Rahmen die-
ser Studie wurden die Einschatzungen
der Kunden beziglich der Zufriedenheit
mit der Hoérverbesserung in verschie-
denen Horsituationen sowie beziiglich
der Zufriedenheit mit unterschiedlichen

Funktionen ihrer Horsysteme sowohl fir
die Spitzen- als auch die Basistechnolo-
gieklasse analysiert. Die Daten bezogen
sich auf Horsysteme, die zwischen Juli
2014 und Dezember 2016 angepasst
wurden. Dariiber hinaus wurden Daten

"Agood dispenser can
make a basic instrument
sing like a bird. A poor
dispenser can make a
premium instrument
perform like a turkey.”
»,Ein guter Hérakustiker
passt Premium-Horsys-
teme so an, dass der
Kunde maximale Hor-
leistung erhalten wird."
(Susan Clutterbuck]

beziliglich verbesserter Basistechno-
logie und eines mittleren technischen
Niveaus erhoben, jedoch nicht in diese
Studie [Anmerkung der Redaktion: die

Technologie
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aus verschiedenen Kliniken in Australi-
en, Neuseeland und den USA stammen]
einbezogen. Aus den Daten wurden

fur diese Untersuchung nur diejenigen
herausgefiltert, die sich auf binaura-

le Anpassungen bei Erwachsenen mit
symmetrischem Hérverlust und entspre-
chenden Technologielevels (Ausflihrung,
Hersteller, Modell) bezogen.

Ergebnisse

Der gefilterte Datenbestand ist in Tabelle 1
zusammengefasst. Die Kundenzufrie-
denheit mit der Horverbesserung in elf
verschiedenen Hérsituationen mit Basis-
und Spitzentechnologie ist in Abbildung 1
zusammengefasst.

Der Einsatz von Spitzentechnologie
fihrte im Einzelgesprach, in kleinen
Gruppen und beim Zuhéren in der Kirche
beziehungsweise in einem Vortrag zu
signifikant hoherer Kundenzufriedenheit
[Anmerkung der Redaktion: Es fanden sich
Unterschiede, die aber weniger signifikant
sind, als hier beschrieben.] als der von
Basistechnologie. In allen anderen Hérsi-
tuationen fanden sich keine signifikanten
Unterschiede in der Zufriedenheit zwi-
schen Basis- und Spitzentechnologie. Die
Zufriedenheit mit den unterschiedlichen
Funktionen der Horsysteme bei Basis-
und Spitzentechnologie ist in Abbildung 2
zusammengefasst.

Der Einsatz von Spitzentechnologie fiihrte
zu signifikant hoherer Kundenzufrieden-
heit in Bezug auf die Sichtbarkeit und den
Klang der eigenen Stimme.

=> Tabelle 1: Bei den Hrsystemanpassungen verwendete Technologien (gefilterter Datenbestand)
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=> Abb. 1: Kundenzufriedenheit mit dem Héren in verschiedenen Kommunikationssituationen mit

Basis- und Spitzentechnologie

Der Einsatz von Basistechnologie fiihrte zu
signifikant hoherer Kundenzufriedenheit in
Bezug auf laufende Kosten, Batterielebens-
dauer, Lokalisierung und Riickkopplung/
Pfeifen. Fiir alle anderen Horsystemfunkti-
onen fanden sich keine signifikanten Un-
terschiede in der Zufriedenheit zwischen
Basis- und Spitzentechnologie.

Diskussion

Die Ergebnisse liefern einige Anhalts-
punkte dafir, dass die Kundenzufrieden-
heit mit Spitzentechnologie im Vergleich
zu der mit Basistechnologie héher ist. In
vielen Bereichen bieten mit Spitzentech-
nologie ausgestattete Horsysteme aller-
dings kaum Verbesserungen gegeniiber

Zufriedenheit
(in %)

Basis-

technologie
m Spitzen-

technologie

Horsystemfunktion

=> Abb. 2: Zuffiedenheit mit Funktionen der Hérsysteme bei Basis- und Spitzentechnologie
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solchen mit Basistechnologie. In einigen
Bereichen erfillt die Basistechnologie die
Funktionen, die zur Kundenzufriedenheit
beitragen, sogar signifikant besser. Das
gilt zum Beispiel beziiglich der laufenden
Kosten, Batterielebensdauer, Lokalisierung
von Signalen sowie Riickkopplung/Pfei-
fen. Gerade in den Bereichen Lokalisie-
rung und Rickkopplung/Pfeifen kdnnte
man bei héherem Technologielevel besse-
re Ergebnisse erwarten. Im Rahmen dieser
Studie scheint dies jedoch nicht der Fall
zu sein. Ein tUberraschendes Ergebnis war
die héhere Kundenzufriedenheit mit der
Spitzentechnologie in der einfachsten
aller Kommunikationssituationen, dem
Einzelgesprach. Dies ist sicher weder das
Gebiet, auf das die Marketingaktivitaten
im Premiumsegment gerichtet sind, noch
jenes, auf das sich Horakustiker konzen-
trieren, wenn sie hohere Technologielevel
empfehlen. Im Gegensatz zu den Er-
gebnissen der Forschungen des Hor-
gerate-Forschungslabors (HARL) an der
Universitat von Memphis'? lieferte die
vorliegende Studie Anhaltspunkte dafir,
dass die Kundenzufriedenheit mit Spit-
zentechnologie in Situationen mit einem
mittleren Stérgerduschpegel, also in
kleinen Gruppen, hoher ist. In Bezug auf
Situationen mit hoheren Stérgerdusch-
pegeln sowie bei groBeren Gruppen in
Restaurants oder Cafés lieferten beide
Studien ahnliche Ergebnisse. Sie zeigten,
dass die Kundenzufriedenheit mit der
Basistechnologie genauso hoch ist wie die
mit der Spitzentechnologie.

Im Gegensatz zu den HARL-Forschungen,
die beztiglich der Lokalisierung keine Un-
terschiede zwischen Basis- und Spitzen-
technologie fanden, demonstriert die
vorliegende Studie jedoch eine signifikant
hohere Kundenzufriedenheit bei der
Lokalisierung von Signalen mithilfe von
Horsystemen, die mit Basistechnologie
ausgestattet sind. Dies ist eine weitere
unerwartete Feststellung. Beim Vergleich
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der Ergebnisse der vorliegenden Studie
mit den HARL-Forschungsergebnissen
mussen allerdings folgende Faktoren
beriicksichtigt werden: i

(a) Die Probanden der vorliegenden Stu-
die wussten, mit welchem Technologie-
level ihre Horsysteme ausgestattet waren
(keine Blindstudie).

(b) Die im Rahmen der vorliegenden Stu-
die verwendeten Horsysteme der beiden
untersuchten Technologielevel beriick-
sichtigten fortschrittlichere technologi-
sche Entwicklungen als die der HARL-
Forschergruppe, deren Ergebnisse bereits
2011 veréffentlicht wurden.

(c) Die Probanden der vorliegenden Stu-
die hatten ihre Horsysteme sechs Monate
getragen, bevor sie Uber die eigenen
Erfahrungen berichteten. Die HARL-Pro-
banden hatten die Horsysteme nur einen
Monat getragen.

(d) In der vorliegenden Studie erfolgte die
Anpassung durch unterschiedliche Akusti-
ker, die jeweils eigene Anpassverfahren
einsetzten.’Es handelte sich um ,reale”
Anpassungen, die keinem standardisier-
ten Protokoll folgten.

Fazit

Bei Anpassungen ,im wahren Leben” lie-
ferte die Spitzentechnologie, verglichen
mit der Basistechnologie, in drei von

elf Horsituationen zufriedenstellendere
Ergebnisse. Daraus lassen sich im be-
schrankten MaBe Anhaltspunkte ableiten,
dass ein hoherer Technologielevel Kunden
einen verbesserten Hornutzen bringt als
die Basistechnologie. Die Spitzentechno-
logie sorgte bei zwei von 13 Hérsystem-
funktionen fiir mehr Zufriedenheit. Daraus
lassen sich im beschrankten MaBe
Anhaltspunkte ableiten, dass Horsystem-
funktionen von Geraten mit einem ho- -
heren Technologielevel Kunden teilweise
einen héheren Nutzen bringen als die
Basistechnologie.

Stellen wir die richtige Frage?

Diese Ergebnisse sind alarmierend —

fir Horsystemhersteller, Hérakustiker,
Verbraucher wie auch Kostentrager. In
Anbetracht der erheblichen Investitionen
in Forschung und Entwicklung neuer ~°
Technologien scheint es nur wenige Be-
lege dafiir zu geben, dass Kunden durch
den Kauf von Geraten, die mit einem
hoheren Level als Basistechnologie ausge-
stattet sind, mehr Nutzen haben.

Eine eingehende Erforschung der den
Unterschied zwischen den Ergebnissen
der Basis- und der Spitzentechnologie
beeinflussenden Faktoren erscheint
lohnenswert. Haben Faktoren, wie zum
Beispiel Alter, Geschlecht, Grad der
Hoérminderung, Erfahrung mit Verstar-
kung oder Kostentrager, Einfluss auf die
Ergebnisse? Wie sieht es mit dem von
Technologiefaktoren wie Hersteller und
Gerateausfiihrung aus?

Die bereits durchgefiihrten Voranalysen
zeigen, dass es bei einigen der genannten
Faktoren geringfligige Unterschiede gibt.
Es zeichnet sich aber auch ab, dass der
stérkste Einfluss auf die Ergebnisse nicht
auf die Eigenschaften des Kunden oder
der Technologie zurlickzufthren sind,
sondern auf den Hérakustiker.

Im Jahr 2010 berichtete eine Gruppe von
flihrenden Forschern in den USA Uber Fak-
toren, die die Ergebnisse von Horsystemen
in MarkeTrak VIIP beeinflussen. Ihr Artikel
.The impact of the hearing healthcare
professional on hearing aid user success"
[Der Einfluss des Horakustikers auf den
Erfolg des Horsystemtragers] kam zu dem
Schluss: ,Obwohl es offensichtlich ist,
dass sich Horsysteme in den letzten zehn
Jahren deutlich verbessert haben, deuten

-die Daten darauf hin, dass die Qualitats-

kontrolle zum Zeitpunkt der Abgabe nicht
mit den technologischen Verbesserungen
Schritt gehalten hat.” Sie ermittelten eine
Reihe von Schliisselbereichen, in denen
klinische Verfahren zu einer hoheren Zu-
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friedenheit mit Horsystemen fihrten.

Im Jahr 2007 stellte Dr. Sergei Kochkin
fest, dass der Erfolg von Horsystemen in
hohem MaBe mit der Fahigkeit der Patien.
ten korreliert, ihre Horsysteme in einer
Vielzahl von Hérsituationen erfolgreich
einzusetzen. Er entwickelte das Konzept
der Multiple Environmental Listening
Utility (MELU). Jede Klinik, die mit dem
EARtrak-Fragebogen arbeitet, wird gemag
MELU bewertet. Die Verteilung dieser
Bewertungen zeigt, dass der Erfolg bei
der effektiven Behandlung der Patienten
in diesen Kliniken durchaus stark variiert
(Abb. 3). [Anmerkung der Redaktion: In
Deutschland findet die Anpassung nicht in
Klinken, sondern im Horakustik-Fachbe-
trieb statt.]

Die meisten Kliniken liefern zufriedenstel-
lende Ergebnisse flr etwa 60 Prozent der
fir ihre Kunden relevanten Hérsituationen.
Einige Kliniken liefern erfolgreiche Ergeb-
nisse fiir 70 bis 80 Prozent der Bedirfnisse
ihrer Kunden. Und einige Kliniken liefern
weit unterdurchschnittliche Ergebnisse.
Der Unterschied in den Abgabeprofilen
der zehn besten (MELU-Bereich: 62,7 bis
80,3 Prozent) und der zehn schlechtesten
Kliniken (MELU-Bereich: 37,4 bis 59,8
Prozent) wurde analysiert.

(() Die zehn besten Kliniken passten
dreimal so viele Gerate mit Spitzentech-
nologie (15,8 Prozent) an wie die zehn
schlechtesten Kliniken (5,7 Prozent).

(ii) Die zehn schlechtesten Kliniken passten
deutlich mehr Geréte mit Basistechnolo-
gie (60,5 Prozent) an als die zehn besten
Kliniken (36,1 Prozent). Die. zehn besten
Kliniken liefern also eindeutig bessere
Ergebnisse fiir ihre Kunden, aber auch die
hohere Anpassrate von Spitzentechnologie
kénnte zu ihrem Erfolg beitragen.

Die zehn schlechtesten Kliniken liefern un-
terdurchschnittliche Ergebnisse, aber man
kénnte argumentieren, dass die héhere
Anpassrate von Basistechnologie zu ihrer
schlechteren Leistung beitragen kénnte.
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Klinik erfiillt wurden (in %)

In seiner Publikation Better: A surgeon’s
notes on performance* [Besser: Anmer-
kungen eines Chirurgen zur Leistung]
fiihrte Dr. Atul Gawande Messungen der
Leistung im Hinblick auf eine Vielzahl
von Ergebnissen im Gesundheitsbereich
durch.

Er vertritt die Meinung, dass eine Vertei-
lung der Leistungswerte der Kliniken eine
enge Biindelung der Ergebnisse am obe-
ren Ende zeigen sollte, wenn alle Kliniken
die bestmdgliche Versorgung bieten wiir-
den. Seine Daten zeigen eindeutig eine
breite Streuung in den Kliniken, wobei
.einige Teams beunruhigend schlechte
Ergebnisse fiir ihre Patienten zeigten, eine
Handvoll bemerkenswert gute Ergebnisse
erzielte und es eine groBe, undifferenzier-
te Mitte gab”. Dazu bemerkte er: ,Wer will
in der Gesundheitsversorgung durch-
schnittlich behandelt werden?”

Nachdem er untersucht hatte, was die
besten Kliniken auszeichnet, kam er zu

dem Schluss, dass dies sehr wenig mit dem
Patienten oder einer speziellen Behandlung
zu tun hat, dass vielmehr alles davon ab-
hange, mit welcher Sorgfalt der Fachmann
seine Patienten behandelt. Zu dem gleichen

Ergebnis waren Kochkin et al. in ihrem Be-
richt iber MarkeTrak VIIP gekommen. An-
ders ausgedriickt, sind die Unterschiede
zwischen Basis- und Spitzentechnologie
zwar entscheidend, nicht aber so ent-

_scheidend wie die Unterschiede zwischen
‘Basis- und Spitzenkliniken. Angesichts der

relativ hohen Kosten selbst der Basis-
technologie besteht die Gefahr, dass die
Kunden nach anderen, kostenguinstigeren
Methoden Ausschau halten, um Hilfe fir
die durch Hérverlust verursachten Kom-
munikationsprobleme zu erhalten, wenn
Hérakustiker nicht konsequent erfolgrei-
che Ergebnisse liefern.
Zusammenfassend kénnen wir feststellen,
dass unsere Ergebnisse weitere Belege fiir
die Bedeutung des Horakustikers bei der
erfolgreichen Anpassung von Hérsyste-
men liefern.
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* Anmerkung der Redaktion: EARtrak
arbeitet mit Fachleuten zusammen, die
Hérsysteme anpassen. Ziel ist es, pra-
xisbezogene Nachweise zu liefern, die
bendtigt werden, um qualitativ hochwer-
tige Ergebnisse fiir Kunden zu erhalten.
EARtrak wertet u. a. Daten von Klinken in
Australien und den USA aus. Die EARtrak-
Umfrage zur Hérsystemzufriedenheit ist
ein wissenschaftlich fundierter Prozess, der
die Ergebnisse von Hérgerdteanpassungen
misst.




