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Frauen in der Zahnarztpraxis
Kommunikation — Miteinander statt aneinander
vorbeireden - Teil 1

Die Art, wie Sie kommunizieren, ent-
scheidet dariiber, ob Ihr Leben erfolg-
reich verlauft oder weniger erfolgreich,
wenn nicht sogar zum Misserfolg fiihrt.
In dem Wort ,ERFOLG" ist der Hinweis
schon aufgefiihrt. Sie bringen Einsatz und
darauf folgt der Erfolg. Erfolg fallt nie-
mals vom Himmel. Es ist immer die Sum-
me lhres Tuns, die Sie zum Erfolg fiihrt.

Die Grundlage fir Ihren Erfolg bildet die
Beziehung, die Sie zu lhren Mitmenschen
pflegen - sei es |hr Team oder auch lhre
Patienten. Die Beziehungspflege macht
unglaubliche 60 % lhrer gesamten Erfolgs-
geschichte aus. Im Alleingang ist es nicht
moglich, dauerhaft erfolgreich zu sein. Es
braucht immer ein motiviertes, vertrau-
ensvolles Team und natirlich zufriedene
Patienten fir eine exzellente Zahnarzt-
praxis. Ihre Selbstdarstellung, also wie Sie
sich selbst in Ihrem beruflichen Umfeld
prasentieren, formt weitere 30 % lhres
Erfolgs. Zusammen ergeben die Bezie-
hungspflege und Selbstdarstellung gran-
diose 90 %, die darUber entscheiden, wie
erfolgreich Ihr Berufsleben verlaufen wird.
Die Ubrigen 10 % stehen fir das fachliche
Wissen (auBer Sie haben eine Dienstleis-
tung oder ein Produkt, dass aufler lhnen
sonst niemand anbieten kann).

Beziehung bedeutet wertschatzen-
der Umgang mit unseren Mitmenschen.
Kennen Sie die Finf-Finger-Regel? Sie
geht folgendermafen:

e Der Daumen steht fir das

.GRUBEN".

e Der Zeigefinger steht fir das

VERABSCHIEDEN".

e Der Mittelfinger steht fur

.BITTE SAGEN".
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e Der Ringfinger steht fiir
.DANKE SAGEN".
e Derkleine Finger steht fiirs
.ENTSCHULDIGEN".
Stellen Sie sich vor, jeder Mensch,
dem Sie begegnen, wiirde diese simple
Finf-Finger-Regel den alltaglichen Situ-
ationen entsprechend passend anwenden
und so seine Wertschatzung aktiv und un-
missverstandlich sichtbar werden lassen.
Wir hatten vermutlich ein sehr friedvolles
und schones Leben miteinander.
Immerhin sind die 5 Begriffe den
meisten von uns aus unserem Eltern-
haus in der Erziehungsphase kontinuier-
lich Ubermittelt worden. Sie sind uns be-
kannt und wahrend unserer Lebenszeit
unzahlige Male erfolgbringend von uns
eingesetzt worden.
Obwohl
nach Harmonie so einheitlich ist, stofen

der menschliche Wunsch

wir im privaten Alltag und auch in der
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Praxis haufig auf Respektlosigkeiten des

Gegeniibers, die unsere Gelassenheit
ziemlich hart auf die Probe stellen.
Hinzu kommt, dass wir - wenn wir
sehr ehrlich uns selbst gegeniber sind -
uns ab und an dabei ertappen und fest-
stellen, wie schwer es manchmal sein
kann, ein schlichtes .Entschuldigung”
Uber die Lippen zu bringen. Es ist an der
Zeit,
unter die Lupe zu nehmen.

unsere Kommunikation genauer

Die innere Stimme

Der Tag beginnt frih mit dem klingeln Ih-
res Weckers. Sie wachen auf und sofort
beginnt ein Dialog. .Mit wem?", werden
Sie sich fragen. Mit sich selbst natrlich.
Ist IThnen schon mal aufgefallen, dass
Sie standig mit sich selbst in Gedanken
kommunizieren? Im Grunde immer dann,
wenn Sie die Lippen nicht zum Sprechen
einsetzen, sprechen Sie mit [hrer inneren



Stimme zu sich selbst. Das ist der wich-
tigste Gesprachspartner in Ihrem Leben.
Unterschatzen Sie nie seine Anwesenheit,
denn Ihre innere Stimme weif3 am besten,
was Ihnen guttut, wovor Sie sich in Acht
nehmen sollten, welche Entscheidung
fur Sie die Beste ist. Sie sorgt dafiir, dass
es lhnen gut geht. Ihre innere Stimme ist
stets darum bemiht, Sie zu beschitzen.
Auf diese innere Stimme mochte ich
Sie gerne sensibilisieren. Es ist Ihr Un-
terbewusstsein. In einer Sekunde nimmt
das Gehirn unbewusst 11 Mio. Bits an In-
formationen auf. Davon werden in dersel-
ben Sekunde lediglich 40 Bits im bewuss-
ten Bereich verarbeitet. Sie merken also
schnell, wie viel im Unterbewussten pas-
siert, ohne dass Sie das bewusst steuern
konnen. Das Unterbewusstsein hat seit
Ihrer eigenen Entstehung ordentlich Da-
ten in Ihrem Unterbewusstsein gespei-
chert, die Ihr heutiges .Ich™ ausmachen.
Idealer erster Schritt wéare es, die
Kommunikation zuallererst bei sich
selbst zu Uberpriften, bevor es in die
Kommunikation mit lhren Teammitglie-
dern und Patienten geht. Der Blick mor-
gens in den Spiegel ist so ein besonderer
Welche Ihrer Gedanken holt

Sie beim Betrachten Ihres eigenen Spie-

Moment.

gelbilds ein? Frauen neigen bekanntlich
haufiger dazu, viel kritischer ihr Selbst-
bild zu betrachten, als Manner. Deshalb
an dieser Stelle die entscheidende Frage:
Wie viel AN-SEHEN schenken Sie sich
selbst, wenn Sie sich im Spiegel sehen?

Tipp Nr. 1

Setzen Sie sich bitte jeden Tag dafir ein,
sich selbst zu lieben, so wie Sie sind. Das
ist der Kern eines gliicklichen Daseins -
die Selbstliebe. Ich empfehle Ihnen, so-
lange im Bad zu bleiben, bis Sie sich
selbst lieben. Denn das Gesicht, das Sie
vielleicht 20 Min. im Spiegel betrachten,
mussen sich andere 8 bis 9 Stunden .an-
tun”. Ja, wirklich. Das einzige Gesicht, das
Sie in lhrem Leben nicht standig sehen,
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ist Ihr eigenes. Sie kdnnen gerne an die-
ser Stelle schmunzeln und sich denken,
dass Sie in dem Fall Ihren Chef anrufen
mussten, um ihm mitzuteilen, dass es
spater wird heute, bis Sie in der Praxis er-
scheinen, da Sie diesmal etwas langer im
Bad brauchen werden. Jetzt mal im Ernst:
Es kann nicht funktionieren, dass Sie von
anderen geliebt werden mdchten, wenn
Sie sich nicht selbst lieben. Sogar ein her-
zensguter Mensch wird sich schwertun,
Sie bedingungslos zu lieben, wenn Ihre
Selbstliebe an Bedingungen geknipft ist.

Wenn Sie das geschafft haben, dann
geht das AN-SEHEN-schenken in die
nachste Runde: Wie viel Ansehen schen-
ken Sie auflerdem lhren Kolleginnen,
wenn Sie sich morgens begriilen? Sehen
Sie wirklich hin? Schauen Sie wirklich von
Ihrem Display auf? Wenden Sie Ihren Kopf
in Richtung lhrer Kollegin und schauen
Sie wirklich Ihrer Kollegin ins Gesicht?
Dasselbe gilt natirlich auch Ihren Patien-
ten gegeniiber — wie viel Ansehen schen-
ken Sie lhren Patienten tatsachlich?

Hier konnen schon erste Krankungen
stattgefunden haben, die sich in der Zu-
sammenarbeit im Praxisalltag bemerk-
bar machen. Ihre Kollegin fihlt sich von
Ihnen nicht ausreichend wertgeschatzt
und signalisiert das an anderer Stelle.

Tipp Nr. 2

Versuchen Sie schon bei der nachsten
Begegnung, lhrer Kollegin grofites An-
sehen zu schenken. Die BegriBBung wird
gleich viel herzlicher sein als sonst. Auch
Patienten werden sich gleich viel wohler
fihlen, wenn Sie nicht einfach wortlos
in Gedanken vertieft an ihnen vorbeihu-
schen, sondern freundlich lachelnd ei-
nen herzlichen Gruf3 aussenden.

Dann kommt die nachste Stufe der
Wertschatzung. Nach der Begriflung
kommt die klassische Frage: .Wie geht es
Dir?" Ich habe bisher kein anderes Land
kennengelernt, das diese Frage so kri-
tisch hinterfragt, wie bei uns in Deutsch-
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land. In meinen Seminaren sind es immer
die Frauen, die dieser Frage der Kollegin
duflerst misstrauisch gegeniberstehen.
.Ich weif3 doch genau, dass es sie Uber-
haupt nicht interessiert, wie es mir geht!
Warum stellt sie mir also diese Frage?
Am liebsten wirde ich thr meine ganze
Krankheitsgeschichte erzahlen, damit sie
mich nie wieder fragt, wie es mir geht!”

Ich verrate lhnen was: Diese Nach-
frage um das Wohlbefinden ist ein sehr
elementarer Teil der Gemeinschaft. Ver-
mutlich splrt auch die Fragende selbst,
dass Sie nicht .beste Freundinnen” sein
werden. Wir Frauen sollten die Illusion
ablegen, dass es nur Schwarz-Weif3-
Denken gibt in Beziehungen: Entweder
die Kollegin ist so nett, dass man mit ihr
nach Feierabend einen Prosecco trinken
gehen kann, oder sie ist automatisch
eine .dumme Kuh". Nein - das stimmt so
nicht. Sie kénnen mit lhrer Kollegin eine
wunderbare berufliche Beziehung auf-
bauen und missen Uberhaupt nicht pri-
vat befreundet sein. Mit der Frage .Wie
geht es dir?” mochte die Kollegin signa-
lisieren, dass sie sich bemiht, die 8 oder
9 Stunden gemeinsame Arbeitszeit res-
pektvoll miteinander verbringen zu wol-
len. Mehr nicht. Was ware denn die .ehr-
liche Alternative” zu der Frage .Wie geht
es dir?"? Ich verrate es Ihnen: Es gibt fiir
diese Frage keine Alternative. Entweder
Sie stellen diese Frage oder Sie stellen
sie nicht. Wenn Sie sie nicht stellen und
.ehrlich” schweigen, dann werden Sie
nichts sagen. Und wo Kommunikation
aufhort, beginnt Krieg.

Tipp Nr. 3

Stellen Sie weiterhin die kostbare Frage
.Wie geht es dir?” Es ist das Beste, was
Sie machen kénnen. Falls Ihnen die Fra-
ge gestellt wird, egal ob von Kollegen
oder Patienten, dann geben Sie selbst-
verstandlich freundlich eine Antwort da-
rauf. Es darf auch ein knappes .Danke.
Mir geht es gut. Wie geht es dir” sein.



Bevor Sie uberhaupt ein Wort gesagt
haben, kommunizieren Sie schon inner-
halb von Millisekunden nonverbal. Das ist
der berlihmte erste Eindruck. Wir haben
flr diesen ersten Eindruck nicht viel Zeit.
Tatsachlich dauert der erste Eindruck
langstens 3 Sek. Wenn Sie diese ersten Au-
genblicke souveran meistern, erhalten Sie
von lhrem Gegenlber einen hohen .Kre-
ditanteil auf Ihrem Sympathiekonto”, der
Ihnen viele nachtragliche schone gemein-
same Momente bescheren kann. Wenn Sie
den ersten Eindruck verfehlen, wird diese
Misere im Nachhinein auffallig an anderer
Stelle spiirbar mitschwingen, meist schon
unmittelbar danach.

Ihnen ist bestimmt bekannt, dass
der erste Eindruck keine zweite Chance
bekommt. Vielen ist allerdings nicht be-
wusst, dass der erste Eindruck sehr
lange anhalt, namlich im Durchschnitt
uber 7 Jahre! Fatal also, wenn Sie den
ersten Eindruck in den Sand setzen!
Wussten Sie, dass |hre Korpersprache
93 % lhrer gesamten Wirkung auf ande-
re ausmacht? Die Ubrigen 7 % stehen fur
den Inhalt, namlich dafir, was Sie sagen.
Entscheidend ist also vor allem, wie Sie
etwas sagen. Tauchen wir deshalb kurz
ein in die Welt der nonverbalen Kommu-
nikation, um unsere gesprochenen Worte
perfekt in Szene setzen zu kdnnen.

Tipp Nr. 4

Sympathisch wirken Sie auf Menschen
immer, wenn Sie 3 Dinge einsetzen: |h-
ren offenen Blick, Ihr freundliches La-
cheln und lhre Hande als Zeichen, dass
Sie bereit sind, sich fur |hr Gegentber
aktiv einsetzen zu wollen.

Kennen Sie die Augenfarbe Ihrer Kol-
leginnen auswendig? Prifen Sie das mal
fur sich. Dann wissen Sie gleich, wie ge-
nau Sie bisher hingeschaut haben und
ob Sie vielleicht noch eine Weile ins Trai-
ningslager fir Achtsamkeit gehen sollten.
Das beste Training ist der Patient selbst.
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Wussten Sie, dass lhre
Kérpersprache 93 % lhrer gesamten
Wirkung auf andere ausmacht?
Die Ubrigen 7 % stehen fir den
[nhalt, namlich fur das,
was Sie sagen.

Tipp Nr. 5

Machen Sie mit lhren Kolleginnen ein
Ratespiel. Nachdem der Patient aus der
Behandlung drauflen ist, darf jede Kolle-
gin raten, welche Augenfarbe der Patient
hatte. Wer es auf Anhieb weif3, ist richtig
gut. So trainieren Sie das wirkliche .in
die Augen schauen”.

Eine Uberzeugende Mimik erreichen
Sie mit einem aufrichtigen Lacheln. Wir
spiren sofort, wenn ein Lacheln aufge-
setzt ist. Das uns bekannte ,Leuchten in
den Augen” bleibt dabei namlich aus.

Tipp Nr. 6

Ein kleiner Trick, den Sie noch auf dem
Weg zur Praxis einsetzen kénnen, hebt
in kirzester Zeit lhre Stimmung und Sie
kommen beim Patienten strahlend an:
Nehmen Sie einen Stift ca. 3 Min. lang
quer zwischen die Zahne. Die Lippen diir-
fen dabei den Stift nicht beriihren. 3 Min.
halten Sie so den Stift im Mund. Sie be-
wegen dabei dieselben Muskeln, die Sie
auch beim Lachen einsetzen. Das Gehirn
belohnt Sie unmittelbar danach mit einer
Extraportion Serotonin (Glickshormon).

Tipp Nr. 7

Wenn Sie einen Patienten im Wartebe-
reich anlacheln, fihlen sich alle ande-
ren Wartenden auch angelachelt. Nut-
zen Sie dieses Phanomen des Lachelns
und Sie erlangen sogleich eine Wohl-
fihlatmosphare.

Was auch gleich ins Auge sticht, ist
die gesamte Korperhaltung. Als Frau
sollten Sie sich nicht .zu klein” machen.
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Oft stehen Frauen in der Praxis viel zu
unsicher im Raum. lhre Fiif3e sollten Sie
auf dem Boden so platzieren, dass Sie
hiftbreit stehen. Die Fii3e sind also nicht
so nah beieinander, wie ich es haufig bei
meinen Praxisbesuchen feststelle. Je
mehr Raum Sie einnehmen, desto mehr
Status haben Sie auch. Machen Sie sich
zu klein, hinterlassen Sie den Eindruck,
als ware es unwichtig, ob Sie da sind oder
nicht. Im Vergleich zu uns Frauen ste-
hen Manner von Natur aus schulterbreit
und nehmen dadurch automatisch mehr
Raum ein. Ein Grund, weshalb Manner
oft .prasenter” wirken als Frauen. Das
Ziel ist nicht, auch schulterbreit zu ste-
hen wie ein Mann. Das ware eine Kopie
und Kopie ist immer schlechter als das
Original. Das Ziel der Frau sollte sein,
sich nicht kleiner zu machen als sie ist.

Tipp Nr. 8

Achten Sie in der Praxis stets darauf,
hiftbreit zu stehen, sodass lhre Fif3e so
platziert sind, dass sich beide Fiif3e nicht
berthren. Wir Frauen haben durch die
Haltung wahrend der Behandlung fast
durchgehend einen gekrimmten Ru-
cken. Dauerhaft ist das sehr ungesund
fir unseren Bewegungsapparat.
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