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Fragen und Antworten

Korpersprache

in der Zahnarztpraxis

| Dr.Lea Hofel

An dieser Stelle kdnnen unsere Leser der langjahrigen ZWP-Autorin
Dr. Lea Hofel Fragen im Bereich Psychologie stellen - in Bezug auf
Patienten, das Team und sich selbst. Die Fragen und Antworten finden
Sie hier redaktionell aufbereitet wieder. In dieser Ausgabe der ZWP
gehtesum die passende Kérpersprache im Umgang mit den Patienten. .

Diplom-Psychologin Dr. Lea Hofel antwortet.

nfrage: In einem lhrer vorigen
Artikel weisen Sie darauf hin,
dass Kdrpersprache beson-

ders bei der zahndrztlichen Titigkeit
wichtig ist. Ich hiitte gern ndhere Infor-
mationen dartiber, wieso das so ist und
auf was ich achten sollte, wenn ich mit
den Patienten rede oder sie behandle.

Korpersprache ist in der Zahnarztpraxis
aus mehreren Griinden wichtig. Der
Beruf beinhaltet zwangslaufig, dass
Zahnarzte mitden Patienten zumindest
wahrend der Behandlung recht wenig
reden konnen und der Patient sich
deshalb auf korperliche Signale kon-
zentriert. Zusatzlich sind die meisten
Menschen innerhalb der Zahnarztpra-
xis angespannt, was eine erhdhte Auf-
merksamkeit und Sensibilitdt mit sich
bringt. Erschwert wird die Interpreta-
tion der Kérpersprache noch dadurch,
dass der Patient meist nur das Gesicht
des Zahnarztes sieht, der mit Lupen-
brille und Mundschutz nicht gerade
vertrauenserweckender wird.

Vorgesprach

Sie kdnnen schon vor Beginn der Be-
handlungaufeinige Dingeachten.Auch
wennestrivial erscheint, kannein erster
Héandedruck zur BegriiBung schon liber
Sympathie, Vertrauen und ausge-
strahlte Kompetenz entscheiden. Der
Druck sollte kurz und fest sein, ohne die

FingerdesGegeniibers einzuquetschen.
Sie sollten die ganze Hand ergreifen, da
ein halbhdndiger Druck Unsicherheit
vermittelt. Halten Sie die Hand gerade,
ohne sie zu drehen. Besonders das Dre-
hen der eigenen Hand nach oben er-
weckt einen sehr dominanten Eindruck.
Zusatzlich kann es fiir den Patienten
unangenehm sein, seinen Unterarm zu
verdrehen. Sie sollten dabei nicht zu
nah an den Patienten herantreten, da
die persdnliche Zone von 50 Zentime-
tern zu diesem Zeitpunkt noch freige-
halten werden sollte. Spater wahrend
derBehandlung miissen sie sowieso na-
herkommen. Gerade am Anfang, wenn
alle Gesprachspartner noch sitzend
oder stehend kommunizieren, kdnnen
Sie zusatzlich auf lhre Beinstellung
achten. Stellen Sie gleichverteilt beide
Beine auf den Boden, da dies Boden-
standigkeit und Selbstvertrauen aus-
strahlt. Vermeiden sollten Sie, dass Ihre
FiiBe weg vom Patienten zeigen. Das
konnte unbewusst so aufgefasst wer-
den, dass Sie lieber den Raum verlassen
wiirden als sich dem Patienten zuzu-
wenden.

Schauen Sie beim Blickkontakt lhrem
Gesprachspartner direkt in die Augen,
wobei ein unbewegliches Starren lan-
ger als drei Sekunden als unangenehm
empfunden werden kann. lhre Kdrper-
haltung insgesamt sollte dem Patienten
zugewandtsein.Viele Menschen fiihlen
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sich wohler, wenn der Zahnarzt nicht
frontal vor ihnen steht oder sitzt, son-
dern einen leichten Winkel einhilt.
Arme und Hande sollten dabei nicht in-
einander verschrankt sein, da dies ab-
lehnend wirkt. Handflachen nach oben
gerichtet deuten Offenheit an, wohin-
gegen nach unten gerichtete Handfla-
chen beruhigend wirken kdnnen. Mit
Ihrer Gestik sollten Sie insgesamt eher
sparsam umgehen. Es heiBt, je groBer
die Zuschauermenge, desto ausladen-
der die Gestik. Bei einem Patienten darf
es also demnach ruhig etwas weniger
sein.Beachten Sie dabei auch, mit lhren
Héanden nicht im Gesicht oder an den
Haaren herumzuspielen. Damit vermit-
teln Sie Unsicherheit oder aber den Ein-
druck, nicht die Wahrheit zu sagen.
Wenn Sie an die Gestik von kleinen Kin-
dern denken, die eine Liige erzdhlt ha-
ben, wissen Sie, dass diese sich oft im
Nachhinein den Mund zuhalten.

Beobachten Sie auch die Korpersprache
Ihres Patienten. Ein alter Verkdufertrick
istes, sich anfangs dem Gesprachspart-
ner anzupassen - ohne dabei die eige-
nen Authentizitdt zu verlieren. Redet
der Patient schnell und hektisch, wirkt
es merkwiirdig, wenn Sie ganz langsam
sprechen. Beugt sich der Patient beim
Redenzulhnen, kdnnenSie dasauch bei
ihm tun. Fasst er sich stdndig nervos an
die Hemdknopfe, diirfen Sie auch ein-
mal |hren eigenen Kragen zurecht-



riicken. Die Kunst liegt hier im Detail. Es
fallt Inrem Patienten leichter, sich bei
lhnen wohlzufiihlen, wenn Sie sich
ahnlich sind.

Behandlung

Spétestens wahrend der Behandlung
wird es wichtig, auf Mimik und Schul-
terpartie zu achten. Wie schon ein-
gangserwahnt, hatderPatientdannnur
noch diesen Ausschnitt als Kommu-
nikationsmoglichkeit zur Verfligung.
Wahrend der Zahnarzt voll konzentriert
die Augenbrauen zusammenzieht, um
besser fokussieren zu kdnnen, kommt
beim Patienten eventuell an, dass er
verdrgert ist oder etwas Schlimmes an
den Zdhnen zu sehen bekommt. Eine
entspannte Stirn des Zahnarztes fiihrt
also zu einem entspannten Patienten.
Hochgezogene Schultern wirken eben-
fallsangespannt.Tun Sie dem Patienten
und lhrer eigenen Nackenpartie etwas
Gutes und lockern Sie die Schultern.
Sollten Sie mit Lupenbrille und Mund-

schutz arbeiten, so klappen Sie diese
bitte nach oben beziehungsweise un-
ten,sobald Sie mitdem Patienten reden.
Was an sich selbstverstandlich ist, kann
im Eifer des Arbeitsgefechtes schon
einmal vergessen werden.

Ein Plus an Kérpersprache und ein Mi-
nus an verbaler Sprache ist {ibrigens
mitten in der Behandlung durchaus an-
gebracht. Immer wieder zu beobachten
ist die Angewohnheit, mit dem Patien-
ten zu reden, wahrend der Bohrer am
Zahn seine Runden dreht. Der Patient
versteht nichts, er kann nicht antwor-
ten und gerdt zugleich in die Situation,
sich hilflos zu fiihlen. Sollte der Patient
dann die Augen erschrocken aufreiBen,
wissen Sie, dass er Angst hat.

Bei der Korpersprache kommt es meist
aufkleine Nuancen an.Der Mensch ver-
stehtsielangevorderverbalenSprache,
sodass er gut darauf trainiert ist, ohne
sich dessen bewusstzu sein. Wirkénnen
uns diese Tatsache in der Zahnarztpra-
Xis zunutze machen, indem wir sowohl
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bei uns selbst als auch beim Patienten
auf die wichtigen Signale achten. Eine
authentische Korpersprache mit Blick
aufs Detail wird dazu filihren, dass sich
die Patienten wohlfiihlen und dadurch
gar nicht allzu viele Worte notig sind.

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

kontakt.

Dr. Lea Hofel

Tel.: 08821 9069021

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