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Fragen und Antworten

Hypnotische Sprachmuster im
Gesprach mit den Patienten

| Dr.Lea Hofel

Seit dem letzten ZWP-Artikel ,Psychologische Trickkiste in der Zahnarztpraxis" wurde ich
mehrfach darauf angesprochen, konkrete Beispiele fiir hypnotische Sprachmuster zu nennen.
Eine Bitte, der ich an dieser Stelle gerne fiir alle Leser nachkommen mochte. Ich bin mir
sicher, dass Sie die eine oder andere Technik schon langer unbewusst anwenden. Ich werde
Sie dabei unterstiitzen, zu erkennen, wie einfach es war, lhre kommunikativen Fahigkeiten
noch wirksamer einzusetzen.

ie die Formulierung ,Hyp-
notische Sprachmuster”
schon beinhaltet, wird

diese Form der Sprache bevorzugt in
der Hypnose- oder Trancearbeit ange-
wandt. Wer jedoch erkennt, dass jede
Form der Kommunikation eine Art
Trance ist, weiB, dass diese sprachli-
chen Mittel stdndig wirksam sind. In
jedem Gesprdch bringen wir unseren
Gesprachspartner dazu, sich Dinge, Ab-
|[dufe und Prozesse vorzustellen, die wir
ihm erzdhlen. Schlaft er im Gesprach
ein, haben wir das wahrscheinlich auch
durch unsere Erzdhlweise beeinflusst.
Wir haben ihn sozusagen in einen an-
deren Bewusstseinszustand gebracht.
Kommunikation findet (berall statt,
egal ob wir miteinander reden oder
nicht. Sie findet statt, unabhéngig da-
von, ob wir uns unserer sprachlichen
Mittel bewusst sind oder nicht. Ware
es da nicht sinnvoll, zu wissen, was
wir tun?

Hypnose oder Trance wird hdufig mit
Showvorfiihrungen gleichgesetzt, bei
denen Menschen Stiihle kiissen, mit
den Handen an Tischen festkleben oder
einen Schlag gegen das Schienbein re-
gungslos liber sich ergehen lassen. Ich
personlich bin kein Fan von solchen
Vorfiihrungen, da sie den Fokus von den
faszinierenden zwischenmenschlichen
und therapeutischen Mdglichkeiten der

Methodik weglenken. Mit Trance oder
hypnotischen Sprachmustern eroffnet
sich die Chance, direkt mit dem Unter-
bewusstsein zu kommunizieren, ohne
dass sich der bewusste Verstand hem-
mend dazwischenschaltet.

Der Angstpatient in der Zahnarztpra-
xis weiB meist, dass seine Angst un-
begriindet ist. Er versteht, dass der
schreckliche Zahnarztbesuch aus der
Kindheit 30 Jahre zuriickliegt. Er weif3,
dass der Zahnarzt sein Bestes geben
will.

Ilhm ist durchaus bewusst, dass der
Bohrer noch nie wehrlose Patien-
ten gefesselt und gekillt hat. Und
dennoch kann der Patient mit dem
bewussten Verstand diese Bilder nicht
abstellen.

Der nadchste Patient méchte wirklich
gerne schéne Zdhne haben, seit er
gegen eine StraBenlaterne gerannt ist.
Er hort jedoch stindig die Stimme der
Mutter, dass Zahnarzte nur auf das Geld
aus seien, dass innere Werte wichtiger
waren als duBere und dass man grund-
satzlich keinem Arzt trauen kdnne.
Beide Patienten mdchten unbewusst
gerne Uberzeugt werden, dass eine
Zahnbehandlung genau das Richtige
flr sie ist und schon lange war. Der
Verstand sagt jedoch Nein, bevor er
gemerkt hatte, dass ein Ja besser war.
Ich stelle Ihnen einige sprachliche Mit-

tel vor, wie ich sie im Gesprdch mit
Patienten hdufig anwende. Es gibt si-
cherlich noch zahlreiche weitere He-
rangehensweisen mit wissenschaftli-
chen Namen, und der versierte Hypno-
therapeut hat seine Einwdnde schon
vergessen, ohne dass sie ihm einfielen.
Folgen Sie ganz einfach Ihrer Intuition
und Sie fiihren wunderbare Gespréache
mit lhren Patienten.

Angebliche Wahlmdglichkeiten

Geben Sie dem bewussten Verstand

der Patienten WahImdglichkeiten und

vermitteln Sie dem Unterbewusstsein

gleichzeitig, dass es sein Ziel erreichen

wird.

- .Mdchten Sie lieber im Sitzen oder
im Liegen entspannen?”

- ,Sie entscheiden, ob Sie jetzt oder
in flinf Minuten entspannen.”

- ,Welche der beiden Zahnfarben
passt Ihrer Meinung nach besser
zu lhnen?"

Das Endresultat wird nicht infrage ge-
stellt, der Weg dorthin liegt in der
Entscheidung des Patienten. Gleich-
zeitig animieren Sie durch die For-
mulierungen ,entspannen” und ,Zahn-
farbe, die zu lhnen passt”, dass der
Patient sich diese Resultate innerlich
anschaut, verarbeitet und sich wah-
renddessen darauf ausrichtet.
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Asthetisch ansprechend und duBerst giinstig:

Vorgefertigte Keramik-Veneers

Zahlreiche Patienten lassen sich ihre Zahne asthetisch nicht verschonern, da sie
Kosten und Behandlungsaufwand scheuen. Die neuen Cerinate One-hour Per-
manent Veneers sind deshalb die optimale Losung fiir jede Praxis. Sie sind preis-
wert, praktisch, minimalinvasiv und asthetisch. Und das Beste: Es wird nur eine
Sitzung bendtigt, um die innovativen Keramik-Veneers zu applizieren. Auch
Laborarbeiten sind nicht notwendig.

Vielféltiges Keramik-
Veneer-System

Das Cerinate One-hour Perma-
nent Veneers Placement Kit ist
ein Keramik-Veneer-System zur
Zahnrestauration und  zur
Behandlung klinischer Situatio-
nen, insbesondere wenn eine
kostenguinstige und schnelle
Keramikerneuerung in nur
einer Sitzung gewiinscht wird.
Das System besteht aus bereits
vorgefertigten Keramik-
Veneers, die in 56 Formen und
in 4 Farben erhiltlich sind.

Schmerzlos und schnell

Mit Cerinate One-hour Perma-
nent Veneers lasst sich das
Licheln vieler Patienten in kiir-
zester Zeit kosmetisch verbes-
sern. Der Eingriff verursacht
fiir den Patienten keine Schmer-
zen, da auf ein Entfernen emp-
findlicher Zahnhartsubstanz in
den meisten Fillen verzichtet
werden kann. Cerinate One-
hour Permanent Veneers, die
sich im Vergleich zu Komposit-
Restaurationen nicht verfar-
ben, garantieren ein dauerhaft
weifSes, schones Lacheln.

Klinisch gepriift und
vorhersagbar
Bei der Applikation von Ceri-

11./12.11.2011 in Wien
25./26.11.2011 in KéIn
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B Hochwertige dsthetische
Lésungen fiir jedermann

Mit Dr. Jiirgen Wahimann:

Information und Anmeldung: Event-
management/Timo Beier, Tel. 081 06-300 306
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nate One-hour Per-
manent  Veneers
muss, anders als
beim  Komposit-
Bonding, keine auf-
windige  Schicht-
technik angewandt
werden. Zur Her-
stellung der
Veneers sind keine
Laborarbeiten not-
wendig. Im Gegen-
satz zu Komposit-Restauratio-
nen hat der Zahnarzt bei Ceri-
nate  One-hour Permanent
Veneers die Moglichkeit, die
Try-in-Technik  anzuwenden.
So kann das Ergebnis vor dem
Zementieren begutachtet und
dem Patienten gezeigt werden.
Langzeitstudien  haben  die
Haltbarkeit der Cerinate-Kera-
mik bewiesen, die im Vergleich
zu  Komposit-Restaurationen
fur langanhaltende Strahlkraft
sorgt und Plaquebildung ver-
meidet.

Robust und zuverldssig

Cerinate-Keramik ist die der-
zeit widerstandsfahigste, leuzit-
verstirkte Keramikmasse. Sie
zeichnet sich im Vergleich zu
konventioneller Keramik durch
eine geringere Abnutzungsrate
aus und garantiert dem Patien-

ten eine dauerhafte Zahnauf-
hellung.

Dank der geringen Viskositat
der Cerinate-Keramik konnen
Cerinate One-hour Permanent
Veneers so diinn wie Kontakt-
linsen gestaltet werden.

Technische Daten

Biegefestigkeit 188 MPa
GrofSe,

Leuzitkristalle lp
Reliabilitat 10,20
Indikationen

Cerinate One-hour Permanent

Veneers werden bei folgenden

Indikationen eingesetzt:

m Korrektur von Zahnfehlstel-
lungen und  verdrehten
Frontziahnen

Oberkiefer: extra-small

Oberkiefer: small

Oberkiefer: medium

Oberkiefer: large

Oberkiefer: extra-large

wmlar m msman

Unterkiefer: small

Unterkiefer: medium

4 Farbtone: OM1, B1, A1, A2

Oberkiefer Sets: XS, S, M, L, XL

Unterkiefer Sets: S, M

8 Zéhne: Eckzahn und Prdmolaren
oder Front- und Seitenzahn

Onehqur

m Schlieffen von Zahnliicken

m Abdeckung schwicherer und
starkerer Zahnverfarbungen

®m Wiederherstellung abge-
schlagener Inzisalkanten

® Remodellierung zapfenfor-
miger und zu kleiner Zahne

m Verblendung  schwicherer
bis starkerer Verfirbungen
durch Tetracycline

Fazit

Mit Cerinate One-hour Perma-
nent Veneers kann das Praxis-
angebot um eine restaurative
und kosmetische Versorgungs-
moglichkeit erweitert werden,
die preisgiinstig, minimalinva-
siv und komplett reversibel ist.
Cerinate One-hour Permanent
Veneers lohnen sich auch fir
Thre Praxis! ]
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HYPNOTISCHE
SPRACHMUSTER

Positive Wortwahl einflechten
Indem Sie immer wieder im Gesprach
Worte wie ,entspannt”, ,ruhig”, ,ein-
fach”, ,schon”, ,Vertrauen" oder ,Si-
cherheit" einflechten, haben Sie die
Grundstimmung des Patienten positiv
beeinflusst. Jedes Wort, das wir horen,
verarbeiten wir. Verstarkt wird die Wir-
kung noch, sobald Sie eine kurze Unter-
brechung im Gesprachsfluss vor dem
Wort einlegen. Das Unterbewusstsein
horcht auf und ldsst sich dann noch
lieber auf die Assoziation ein.
Vielleicht lassen Sie die Worte in ei-
nem anderen Kontext einflieBen. Soll-
ten Sie einen schonen Ausblick haben,
konnten Sie sagen: ,Das Wetter ist
heute besonders ... schon. Da fillt es
jedem ... leicht, sich ... wohlzufiihlen.”
Sie haben den Patienten suggeriert,
dass es schdén und leicht ist und dass
er sich wohlfiihlt, denn so geht es
schlieBlich jedem.

Zustimmung einholen

Patienten nehmen Vorschlage beson-
ders gerne dann an, wenn sie den
Worten des Zahnarztes schon vorher
zustimmen konnten. Nutzen Sie offen-
sichtliche Dinge, die der Patient be-
jaht. Kombinieren Sie mehrere Sinne,
dann wandert sein Gedankenfluss zu-

satzlich im Korper hin und her, was die
Sache erleichtert.

.Nachdem Sie auf unseren neuen Stiih-
len mit der angenehmen Unterlage
Platz genommen haben (Fiihlen), dabei
aus dem Fenster schauen (Sehen) und
die leise Musik héren (Horen), konnen
Sie sich langsam entspannen.”

Widersténde

vorwegnehmen und ableiten

Sollten Sie es mit einem Patienten zu
tun haben, der schnell Widerstande
aufbaut, ist es hilfreich, seine negative
Einstellung mit dem kleinen Wértchen
Lnicht" abzulenken. Im oben genann-
ten Beispiel reicht es schon, den Ab-
schluss leicht abzuindern: ... konnen
Sie sich langsam entspannen, nicht
wahr?" Sie machen sich gleichzeitig
zunutze, dass der Mensch verneinende
Fragen schwieriger versteht als beja-
hende. Diese Verwirrung nutzt das Un-
terbewusstsein, eventuell neue Még-
lichkeiten in Betracht zu ziehen, da es
erst einmal die Bedeutung der Frage
verstehen mdchte. Zugleich bremsen
Sie mit der Fragestellung ein eventu-
ell automatisch auftauchendes ,Nein"
aus, da Sie mit dem ,nicht" schon
selbst ein verneinendes Wort ins Spiel
gebracht haben.
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« Angebliche Wahimaglichkeiten
« Positive Wortwahl einflechten
« Widerstande vorwegnehi
* Indirekte Suggestion

« Zeitliche Reihenfolge optimiere
« Verwirrende Momente nutzen

und ableiten

Indirekte Suggestion

Bei vielen Patienten reicht es aus, di-

rekt zu suggerieren, dass Sie entspan-

nen, gliicklich sind oder SpaB an neuen

Zahnen haben. Im Fall des Patienten,

der die Stimme seiner Mutter hort, ist

es jedoch mdglich, dass er gar nicht
dazu kommt, sich die schonen Zéhne
vorzustellen, weil seine imaginadr an-
wesende Mutter dazwischenredet, so-
bald er sich auf direktem Wege etwas
vorstellt. Der Patient erlaubt sich seine

Wunschvorstellung nicht, und Sie kon-

nen seine Imagination nutzen und an-

kurbeln, indem Sie ihm sagen, was er
nicht kann.

- Vielleicht ist es lhnen noch nicht
moglich, lhre schénen Zahne zu
sehen.

- Es ist momentan irrelevant, ob Sie
das Gefiihl schon empfinden oder
nicht, welches Sie mit gesunden
Zahnen haben.

Die Mutter bleibt bildlich gesprochen
ruhig, weil der Sohn sich die Z3hne
nicht direkt anschaut und das Gefiihl
nicht direkt empfinden soll. Subjektiv
betrachtet tut er das sehr wohl, da er
sich alleine durch die Suggestion von
schonen und gesunden Zdhnen solche
vorstellt. Er stellt sich vor, was er sich



nicht vorstellen kann und tut es in dem
Augenblick.

Zeitliche Reihenfolge optimieren
Sowohl der dngstliche als auch der
entschlussunfreudige Patient sind zum
momentanen Zeitpunkt davon uber-
zeugt, dass ein Zahnarztbesuch un-
maglich ist. Wie ware es, diese Uber-
zeugung in die Vergangenheit zu schie-
ben oder ganz zu l6schen?

Ich habe in diesem Artikel einige dieser
Formulierungen gewahlt, wie z.B. zu
Anfang ,Ich werde Sie dabei unter-
stlitzen, zu erkennen, wie einfach es
war, lhre kommunikativen Fahigkeiten
noch wirksamer einzusetzen."

Durch ,wie einfach es war" wird lhre
innere zeitliche Strukturierung ver-
schoben. Das kommunikative Kénnen
wird in die Vergangenheit gesetzt und
ist somit jetzt auf jeden Fall vorhan-
den. Wem das zu weit geht, der kann
auch ,wie einfach es jetzt ist" verwen-
den. Gleichzeitig beschreibe ich, dass
die kommunikativen Fahigkeiten ,noch

wirksamer” eingesetzt werden, was
impliziert, dass sie auch vorher schon
vorhanden waren. Dieser Zusatz ist fiir
alle Zweifler, die bisher meinten, dass
sie nicht kommunizieren konnen, bevor
sie merkten, dass sie diesen Gedanken
schon vergessen hatten.

Verwirrende Momente nutzen

Sitze wie der zuletzt geschriebene
helfen auf wunderbare Weise, im Zu-
horer eine kurzzeitige Verwirrung aus-
zulosen, wahrend der Verstand nach
Losungen und Interpretationen sucht.
Erkennen Sie in lhren Patienten jeden
Moment des Innehaltens, der innerli-
chen Suche und der Verwirrung, um
wichtige Botschaften kurz und prag-
nant mitzuteilen. Bewusster und un-
bewusster Verstand greifen gerne nach
weiterem Input, der sofort integriert
wird (z.B. schon, gut, das macht SpaB
etc.).

Alle Wortspiele dieser Art haben einen
ungeheuren Einfluss auf die Reaktio-
nen lhrer Patienten. Zugleich macht es
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sehr viel SpaB, die eigenen Kommuni-
kationsfahigkeiten zu analysieren und
zu erweitern. Lesen Sie den Artikel am
besten noch einmal und lhnen fallt
mehr auf, als Sie vorher fiir mdglich
gehalten hatten. Wir kommunizieren
stdndig, warum also nicht richtig?

Schreiben Sie uns lhre Fragen!
E-Mail: zwp-redaktion @ oemus-media.de

kontakt. e

Dr. Lea Hofel

Tel.:08821/7 3046 33

Mobil: 0178/7 17 02 19

E-Mail:
hoefel@psychologie-zahnheilkunde.de
www.psychologie-zahnheilkunde.de
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