Strategien im Beratungsgesprach

Von der Kommunikation bei der Prophylaxe

Brigitte Godizart/Viersen

B Unsicherheit im Kundengesprach, ein unausge-
reifter praxisinterner Kommunikationsfluss: Manche
Praxisteamsbeschaftigenindiesem Zusammenhang
immer wieder verschiedene Fragen: ,Wann und wie
Uberzeugen unsere Prophylaxeleistungen am besten?,
,Wiesieht meininneres Ziel fir das Gesprach aus?”

Pravention als erlebtes Konzept

Kommunizieren Sie mit Sprachfinesse und Transpa-
renz den feinen Unterschied von ,professioneller
Zahnreinigung” und hochwertigen ,Prophylaxekon-
zepten®, die anhand des individuellen Kundenrisiko-
profils bestimmt werden. Prophylaxe kann man auch
als Fundament fiir ganzheitlich, komfortable Zahnbe-
handlungen sehen.

Haben SieschoneinmalimTeam tberdie Grundhaltung
zum Thema ,Prophylaxe” nachgedacht und daruber,
welches, Klientel“damit angesprochen werden soll?
Prophylaxekonzepte sind besonders dann erfolgreich,
wennsieden Praxiswerten und-zielenentsprechen.Da-
her konnte Prophylaxe so etwas sein wie, das Herz der
Zahnarztpraxis“. Im Team erlebte Prophylaxe lasst Sie
offen und begeistert dartiber sprechen, kann positive
Geflhle fir hochwertige und bedeutsame Konzepte er-
zeugen und entsprechend auf die Kunden wirken.
Stellen Sie sich vor, Sie kommen als Kunde in eine Praxis
mit einem angenehmen, frohlichen Teamklima. Sicher-
lich ladt ein herzlicher Empfang im Wohlflihlambiente
schnell ein, vertrauensvoll anzukommen. Dartber hin-
aus fordert eine wohlwollende und kompetente Beglei-
tungin der Beratung oder Behandlung ebenso wie zum
Abschluss eine nette personliche Verabschiedung die
gewtunschte Kundenbindung.

ANZEIGE

Hochwertige Bildtafeln erméglichen der Kundin ein Verstandnis der
vielen Krankheitsgrade— ohne Scham oder personliche Betroffenheit.

,»Wo man sich wohlfiihlt,
kommt man gern wieder!“

Aufdiese Art und Weise konnte eine Beratung Uber vor-
teilhafte Prophylaxe oder hochwertige Zahnersatzver-
sorgungen leichtergefuhrtwerden.Ubrigens:Viele Kun-
denwissen garnicht,wasesallesan Moglichkeitenin ei-
ner Praxis gibt. Oder was gerade die eine von anderen
Praxen unterscheidet! Und bekanntlich kann nurderdie
Wahl treffen, der zuvor ein Angebot erhalten hat. Die
Nachwirkung eines klaren, nutzenorientierten Bera-
tungsgesprachs wird Sie Uberraschen.

EineansprechendeBeratungseckeimBehandlungszim-
mer,ein Stehpult oderim besten Fall ein separates Blro
leisten hier gute Dienste.Eine nette Geste der Aufmerk-
samkeit ware auch, dem Kunden dabei ein Getrank an-
zubieten. Der Einsatz von hochwertigen Arbeitsmodel-
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und Mitarbeiter ebenso mehr Uberzeugen. Durch gute
Serviceleistungen und Innovation konnen Kunden noch
starker an die Praxis gebunden und so muhelos begeis-
terte Empfehlungen generiert werden. Auf den ersten
Blick erscheint der Zeitaufwand immens, jedoch wird
dadurch ein hoherer Nutzen und Erfolg erzielt: Mehr ak-
tive Selbstzahler, nachhaltige Kundenbindung, erhchte
Zufriedenheit, gutes Weiterempfehlungsmanagement
und noch mehr Prestige der Praxis!

Vermitteln Sie Ihren Kunden, welchen unwiederbring-
lichen,Schatz“sieim Mund tragen—und wie wichtiges
ist,ihnzu erhalten. ®

Mehr (iber Motivation, positive Formulierungen in der
Sprache, alltagstaugliche Werkzeuge, praktikable Tipps
oder deutliche Verdnderungen im Kaufverhalten kbnnen
liber Trainings oder Seminare erlernt werden. Informatio-
nen erhalten Sie unter nachstehendem Kontakt.

Funktionelle Modelle erleichtern der Kundin den Zugang zur Proble-
matik und verdeutlichen die Vorgehensweise bei der Behandlung.

len, Schaubildern, Folder oder Fotos dienen dem wichti-
genInformations-undAufklarungsprozess.Ebensosoll-
ten Papier und Stift fiir Skizzen und Fragen bereitliegen. [ KONTAKT
Eine Beratungsecke fordert zudem ein Gesprach auf Au-
genhdhe und ermaoglicht es, Kunden mit ins Gesprach  Brigitte Godizart
einzubeziehen. Fachberatung undTraining fur das Zahnarzt-Team
Boisheimer StralRe 196,41751Viersen
Tel.:02162/106 9437, Mobil:0173/25833 86
Das Prophylaxegesprach: E-Mail: brigitte@godizart.de
Im Dialog die Zahngesundheit férdern Web: www.godizart.de

Ein gelungenes Kundengesprach beginnt mit dem ,Ein-
stieg in die Welt des anderen” und die bewusste Wahr- ANZEIGE
nehmungderKorpersprache des Gegentibers.Gehen Sie
dannerst ,in Fihrung®, wenn eine gute Beziehung her-
gestellt ist. Der Kunde ist so flir das Anliegen aufge-
schlossen undkannder Argumentationaufmerksamfol-
gen. Am Schluss des Gesprachs sollte das Ergebnis zu-
sammengefasstwerden,das heilltVereinbarungennoch
einmalaufden Punkt bringen odereinenTermin fixieren.
Sprachesteuertdielnteraktionund Kommunikation mit
unseren Mitmenschen. Das Meiden von Fachbegriffen
bewirkt eine verstandliche und sympathische Kunden-
sprache und legt die Basis fiir ein wertschatzendes Ge-
sprach aufallen Seiten. Auf diese Art und Weise fordern
erfolgreiche Teams nicht nur das Kundeninteresse und
-verstandnis, sondern auch die Akzeptanz ihrer Dienst-
leistung.

Als Profi konnen Sie den Kunden einladen, etwas Neues
und anderes kennenzulernen und dafir gewinnen, mit
neuer Freude am Erhalt der eigenen ganzheitlichen
Zahn-und Mundgesundheit mitzuwirken.Daruber hin-
auskannderKundeeinanderes BewusstseinfurFrische,
Asthetik,Jugendlichkeit und sicheres Auftreten im All-
tagerfahren.Gewohnheiten undalte Musterlassensich
andern. Das verursacht moglicherweise ein wenig Auf-
wand und braucht manchmal sogar mehrere Anlaufe,
aberjeder kann es schaffen. Merke: Ein Lob an der richti-
gen Stelle steigert die Compliance!

Gleichermafen hilft ein Perspektivenwechsel: Sicher-
lich wirden Sie als Kunde eine ausfuhrliche Fachbera-
tung und geduldige, freundlich zugewandte Zahnarzte

Praxis-Material
supergunstig,
superschnell,
supereinfach:
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