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Als Parodontologe aktiv verkaufen? Auftrage sichern durch Sog statt Druck!

Parodontologen, die verkaufen als lastige Pflicht sehen und meinen, dass sie einfach nur irgendetwas an den Mann oder die Frau bringen ,,miissten, haben ein
hartes Los. Erfolgreicher als Parodontologe und gliicklicher als Mensch sind diejenigen, die kaufen lassen. ,Sog statt Druck® lautet der Erfolgsgrundsatz, der
mit den entsprechenden Strategien in einer Parodontologie-Praxis auch erreichbar ist.

Wie schaffen Sie es, Ihre Pro-
dukte und Leistungen so an-
ziehend zu machen, Ihr Ange-
bot so verlockend zu gestal-
ten, dass Ihr Kunde formlich
magnetisch angezogen wird?
Wodurch wecken Sie ein un-
widerstehliches Interesse, ja
geradezu ein Kaufverlangen?
Wenn Sie das bewirken, ist
Thnen als Parodontologe im
(Ver-)Kaufsgesprach auch die
volle Aufmerksamkeit Thres
Patienten sicher.

Dabei gilt es jedoch eines zu
beachten: Patienten sind so
unterschiedlich, wie es Men-
schen auf diesem Planeten
gibt. Im Verkaufsgespréch ist
es deshalb nicht méglich, nur
mit einer einzigen erlernten
Strategie erfolgreich zu agie-
ren. Erst wenn Sie es als Pa-
rodontologe schaffen, in die
tiefsten Denkmuster Ihres Pa-
tienten einzutauchen,kénnen
Sie diesen schneller einschét-
zen und besser auf ihn und
seine Wiinsche reagieren. Mit-
hilfe von besonderen Schliis-
selwortern und Sprachmus-
ternkonnen Sie eine auflerge-
wohnliche Présentation ins-
zenieren und so eine hypno-
tische Wirkung erzielen, die
Thre Patienten verzaubert und
Ihre Leistungen unwidersteh-
lich macht.

Let’sdoit-
Zustandsmanagement
vom Feinsten!

Die Qualitét Thres Lebens ist
die Qualitat Threr Kommuni-
kation —nach auflen wie nach
innen. Deshalb ist es auch so
enorm wichtig, wie Thr Zu-
stand ist. Sie fiihlen sich gut,
beidemwas Sietunund sagen
oder Sie fiihlen sich weniger
gut,bei dem, was Sie zu horen
bekommen oder erleben.
Halt! Denn, was Sie fiihlen ist
und bleibt immer Thre Ent-
scheidung! Gut und schlecht
gibt es nicht, es sind immer
Pragungen aus unserer Ver-

gangenheit. Es gibt zwei Mog-

lichkeiten, den Zustand zu

managen:

* Andern Sie Thre Kérperhal-
tung und versetzen Sie sich
in den Kkorperlichen Zu-
stand,in dem Sie sein moch-
ten. Denn: Unser Korper ist
nicht nur der Spiegel unse-
rer Stimmung,eristauchder
Schliissel dazu!

» Was Sie fiihlen, beruht auf
dem, was Sie denken. Die
wichtigste Methode, um
TIhre Gedanken zu steuern,
ist der Einsatz von Fragen,
z.B., Washabeich am gliick-
lichsten Tag meines Lebens
gefihlt?, ,Was war das
schonste Erlebnis in mei-
nem letzten Urlaub?“

Der Unterschied zwischen
Erfolg und Misserfolg hingt
vonIhren Entscheidungen ab.
Thre Entscheidungen sind von
Thren Zustdnden gesteuert
und somit steuern Ihre Zu-
stinde Ihr Leben und alles
zusammen Thren Verkaufser-
folg als Parodontologe.

Herz an Herz — Bezie-
hung schldagt Angebot!

Wenn Sie in einem Spitzenzu-
stand sind, haben Sie bereits
eine phantastische Ausgangs-
basis. Jetzt gilt es, den Patien-
ten und seinVertrauen fiir sich
zu gewinnen. Nichts leichter
als das, wenn Sie eine Richtli-
nie befolgen: Wir mégen Men-
schen, die so sind wie wir.
Wenn Sie und eine andere Per-
son die gleichen Meinungen
und Gefiihle haben, entsteht
Vertrauen. Die Frage ist also,
wie Sie es als Parodontologe
schaffen, gemeinsame Ge-
fithle mit Threm Patienten zu
entwickeln? Und auch diese
Frage lasst sich ganz einfach
beantworten: Indem Sie Ih-
ren Kunden spiegeln. Ahmen
Sieseine Kérperhaltungnach,
sprechen Sie in seiner Ge-
schwindigkeit und mit seinen

Worten. Gleichen Sie sich sei-
nem (Lebens-)Rhythmus an.

Das Salz in der Wunde -
Warum Menschen sich
einer Behandlung
unterziehen

Es gibt zwei groBe Motiva-

tionsknopfe, warum Men-

schen sich einer Behandlung
unterziehen-oderauchnicht:

Wir Menschen lassen uns bei

einem Parodontologen be-

handeln, um Schmerz zu ver-
meiden oder um Freude zu
erlangen. Aus eigener Erfah-
rung wissen Sie vielleicht,
dass Menschen mehr tun, um

Schmerz zu vermeiden als

um Freude zu erlangen. Oder

warum gehen Sie nicht jeden

Tag eine Runde Joggen? Und

wenn Sie es tun, werden Sie

wissen, dass es Kkurzfristig
auch einmal Schmerz bedeu-
ten kann, langfristig aber das

Beste ist, was Sie sich und Ih-

rem Korper tun konnen. Fiir

den aktiven Verkaufsprozess
in Threr Parodontologie-Pra-
xisbedeutet diese Erkenntnis:

e Finden Sie bei Ihrem Pa-
tienten heraus, was genau
sein Problem ist, was ihm
Schmerz verursacht und
was seine unerfiillten Wiin-
sche sind.

e Verstéarken Sie das Problem,
den Schmerz und die uner-
fullten Wiinsche.

¢ Helfen Sie IThrem Patienten
und geben Sie ihm Freude
mit Ihrer Behandlung.

Streuen Sie also Salz in die
Wunde Ihres Patienten, sta-
cheln Sie das emotionale Pro-
blem noch etwas auf, bevor
Sie ihn ,verarzten“ und Ihr
Heilmittel anbieten.

Uberzeugen
durch Zeugen

Patienten wissen, dass Paro-
dontologen niemals schlecht

iiber ihre Behandlungen und
die dabei verwendeten Pro-
dukte reden wiirden. Sie wis-
sen auch, dass gute Verkéau-
fer, und das wollen Sie ja
schlief3lich werden,ihre Leis-
tung ins Rampenlicht stellen
und dem Patienten mit den
besten Strategien alle Vor-
teile und Moglichkeiten auf-
zeigen. Schlieflich wollen
diese ja verkaufen. Patienten
konnen Sie also nicht als
neutrale Person betrachten.
Wenn wir das Wort Uberzeu-
gen in seine Wortbestandtei-
le zerlegen, so erkennt man
den urspriinglich gemeinten
Sinn: ,iiber Zeugen“. Per-
sonliche Behauptungen des
Parodontologen sollten also
immer mit einem schrift-
lichen Beweis untermauert
sein. Mit dieserTechnik holen
Sie quasieinenneutralenund
imagindren Beflirworter mit
ins Boot. Beweise kann man
also nie genug haben. Und in
schriftlicher Form wirken sie
doppelt, wie z. B.
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Entwicklungs-
potenzial erkennen,
Umsétze steigern

Wissen Sie eigentlich, wer
TIhre Patienten sind, welche
Patienten vielleicht seit Lan-
gerem nicht mehr in Ihrer
Praxis waren und wie Sie es
schaffen,Wunschkandidaten
fiir sich zu gewinnen? Viele
Parodontologen sind so in
ihre tégliche Arbeit, das Be-
handeln von Patienten, ein-
gebunden, dass Sie vor lau-
ter Terminen und Patienten-
gesprdchen gar nicht mehr
dazu kommen, liber solch
wichtige Fragen nachzuden-
ken. Dabei liegt genau darin

derbesteund einfachste Weg,
mehr Umsatz zu erzielen:

* Patientenstamm - Stamm-
patienten: Hier liegt Ihr
groftes Potenzial. Sie ha-
ben bereits (alle) Daten, Sie
kennensich,Behandlungen
wurden durchgefiihrt. Pfle-
gen Sie diese Beziehungen,
lernen Sie diese Patienten
noch besser kennen, ihre
Wiinsche und Vorlieben.
Priifen Sie auch das mogli-
che Entwicklungspotenzial:
Wenn ein Patient vielleicht
nur eine kleine Behandlung
von Thnen durchfiihren
lasst, fragen Sie einfach ge-
zielt nach, wie Sie dies in
Zukunft &ndern konnen.
Ehemalige Patienten - Pa-
tientenriickgewinnung:
Nicht jeder Behandlung
folgt eine weitere. Es gibt
viele Griinde, warum Pa-
tienten ,untreu“ werden.
Giinstigere Angebote, un-
befriedigend behandelte
Reklamationen ... Nutzen
Sie die bereits bestehende
Beziehung, um wieder ein
Vertrauensverhéltnis herzu-
stellen und Umsatz zu ge-
nerieren.

Neue Patienten — Wunsch-
patienten: Diese zu gewin-
nen ist der aufwendigste
Weg, seinen Umsatz zu er-
hohen. Um die Streuver-
luste in Grenzen zu halten,
sollten Sie Thre Zielgruppe
moglichst genau definie-
ren: Wer und wo sind Ihre
neuen Patienten, wie kon-
nen Sie vorhandenes Poten-
zial nutzen, welche Wert-
schopfungskette entsteht?
Je mehr Sie iber mogliche
Patienten wissen, umso
eher wird es Thnen gelin-
gen, sie dauerhaft zu Ihren
Patienten zu machen.

Biume wachsen! Niemand
sagt Ihnen, dass Sie wachsen
sollen. Sie suchen sich ihren
Weg zum Licht und holen
sich tiber feste Wurzeln
das, was sie zum Wachstum

brauchen. Sie suchen nach
Wegen, um ihre volle Pracht
zu entfalten. Wo sind Ihre
Wurzeln? Wo konnen Sie
Thre volle Pracht ausleben?
Wo finden Sie Ihren Weg
zum Licht, zum Erfolg als
Parodontologe und Verkau-
fer? Wenn Sie in einem Spit-
zenzustand sind und dafiir
sorgen, dass auch Ihre Pa-
tienten in einem Spitzen-
zustand sind, werden Sie
den Erfolg gar nicht verhin-
dern konnen. Bringen Sie Ih-
ren Patienten zum Schluss
zum Lachen und Ihr Erfolgs-
weg im Verkauf wird von
gliicklichen Menschen ge-
sdumt sein, die Ihnen immer
wieder Kraft geben, zu wach-
sen.
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Es werden jedes Jahr mehr als 5 Millionen
Implantate weltweit gesetzt.

lhr Spezialist fur

Die Haltbarkeit von Implantaten ist von ihrer Pflege abhangig.
Mit einer guten Mundhygiene und regelmaBigen zahnarztlichen
Kontrollen kdnnen Zahnimplantate ein Leben lang halten.

Es bedarf spezieller Pllege, um die rauen Implantatoberflachen
und die schwer zuganglichen Bereiche reinigen zu kénnen.

Professionelle Implantatpflege

TePe Implant Care™

Eine innovative Burste mit einem einzigartigen Winkel erleichtert
die schwere palatinale und linguale Reinigung bei Implantaten.
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