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ier ist es wichtig, den Patien-
Hten von neuen und teilweise
kostspieligen Methoden zu

liberzeugen, indem die Vorteile gegen-
liber veralteten Techniken verdeutlicht
werden. Abgesehen vom fachlichen
Wissen, liber das Sie sicherlich starker
verfiigen als ich, hangt der Erfolg lhres
Verhandlungsgeschicks tiberwiegend
vom ,Wie" der Informationsvermitt-
lung ab. Auch in Diskussionen mit Mit-
arbeitern im Praxisteam ist es durchaus
hilfreich, die Fahigkeit zu besitzen, sich
durchzusetzen und dabei seinen Ge-
sprachspartner lberzeugend mitzu-
nehmen.

Ehrliches Uberzeugen

Der Begriff ,Uberzeugen” wird hiufig
mit ,Uberreden” und ,iibers Ohr hauen”
assoziiert. Allerdingshat jedes Gespréach,
jede Gestik und jeder Gedankenaus-
tausch im Grunde genommen einen ma-
nipulativen Charakter, da man bei dem
Gegeniiber etwas erreichen mdchte.
Man méchte vielleicht, dass der andere
antwortet, dass er von seinem Stand-
punkt abriickt, dass er einen bemitleidet
oder lediglich, dass er einem zuhért. Zu
wissen, wie man auf den Gesprachspart-
ner wirkt und was man genau mochte,
hilft daher in erster Linie, dem Gesprach
eine sinnvolle, zielorientierte Richtung

zu geben anstatt in Missverstandnissen
zu waten. Vorausgesetzt natiirlich, man
steuert den Verlauf nicht nurim eigenen
Interesse, sondern beriicksichtigt - in
Ihrem Falle - auch die Wiinsche der Pa-
tienten oder Mitarbeiter.

Eigenes Rollenverstandnis

Um zu iiberzeugen, miissen Sie sich im
ersten Schritt lhrer Rolle bewusst wer-
den. Gegeniiber dem Patienten sind Sie
zwar der Zahnarzt, aber je nach Situ-
ation sind Sie in einem anderen Arzt-
Patienten-Gefiige.

Im ,Aktiv/Passiv'-Modell miissen Sie
sich iber Ihre Uberzeugungsfahigkeiten
nicht allzu viele Gedanken machen. In
Situationen, in denen gehandelt werden
muss, wie zum Beispiel bei einer Ohn-
macht oder wenn eine starke Blutung
gestoppt werden muss, hat der Patient
nicht viel zu sagen.

In dem Modell ,Fiihrung/Mitwirkung"
jedoch, wenn es um normale Behand-
lungen geht, méchte der Patient schon
verstarkt informiert werden und mitre-
den. Ziel soll es sein, dass er gehorsam
mitwirkt, also den Mund ge6ffnet halt

AKTIV/PASSIV

Situationen, in denen gehandelt werden muss
— Blutungen stoppen

Anforderungen an das
Verhandlungsgeschick
des Zahnarztes

—Ohnmacht
Patient hat kaum Einfluss

FUHRUNG/MITWIRKUNG

Behandlung bei akuten Beschwerden
Tipps zur Zahnpflege

Gehorsames Mitwirken
Verhaltensédnderung

THERAPEUTISCHES ARBEITSBUNDNIS

Priifen und Erproben von Handlungsalternativen
Langerfristige Plane
Patient hat groBes Mitspracherecht, fordert dies ein

Arzt-Patienten-Modelle und zwischenmenschliche Professionalitét.



