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Aufbau Biologische Mundgesundheitspraxis
So werden Sie zum Ansprechpartner Nr. | in lhrer Region




w GUTE VORBEREITUNG
ist der Baustein fiir Veranderung in eine Biologische Mundgesundheitspraxis!

Ist Ihnen bewusst, dass viele Zahnarztpraxen eine ganzheitlich, vegan oder biologisch bezeich-
nete Zahnreinigung in nur 30 bis 60 Minuten durchfihren? Die verwendeten Produkte wer-
den zwar als biologisch oder vegan deklariert, doch der Behandlungsschwerpunkt liegt meist
nur auf der Reinigung der Zahne. Zwar ist das ausreichend und zweckmaBig fir die Grund-
versorgung der Patienten. Jedoch eine wirklich ganzheitlich biologische Betreuung, Beratung
und Konzeption wiirde viel mehr beinhalten.

Damit Sie zu den Praxen zahlen, die sich Zeit fiir Patientenberatungen nehmen und eine
besonders hochwertige biologische Prophylaxe anbieten, habe ich mein Biologisches Mund-
gesundheitskonzept entwickelt. Sie erhalten von mir einen strukturierten Fahrplan und Leitfa-
den, der Sie sicher durch die Beratung und anschlieBende Terminierung fiihrt.

Bitte nehmen Sie anfangs jederzeit lhren Leitfaden im Gesprach zur Hand. Er bietet Ihnen
Sicherheit, Flexibilitat und Struktur. Falls Sie einmal lhren roten Faden im Beratungsgesprach
oder Telefonat verlieren, konnen Sie ihn so jederzeit wieder aufgreifen.

Hilfreiche Aspekte konnen sein:

» Mundgesundheitskonzepte fiir die Gesundheit lhrer Patienten

»  Prophylaxe-Aufklarungsmappen undVideos

» individueller Profilausdruck, Analysen, Befunde, Auswertungen

» biologische Mundpflege-Empfehlungen

»  Prophylaxe App

» 100 % gesunde Prophylaxe-Produkte und Mundpflegeprodukte einzusetzen

» biologische Begleittherapien

» mentale Gesundheit

» individuelle Ausleitungskonzepte

»  Orthomolekulare Medizin

» Co-Therapeuten z.B. Heilpraktiker

» aktuelle Branchen-Trends

» aktuelle Praxisnachrichten (Newsletter)

»  Organisationsstruktur und Planung der einzelnen Prophylaxe-Behandlungen
» eigene Referenzen im Bereich ganzheitliche oder biologische Zahnheilkunde
» Historie des Unternehmens, falls vorhanden

» Informationen und personenbezogene Daten zum Ansprechpartner

» Gemeinsamkeiten mit Zahnarztpraxen und Mitarbeitern




lhr gesundheitsforderndes Mundgesundheitskonzept
Wenn Sie festgestellt haben, dass lhr Mundgesundheitskonzept noch nicht ideal auf die Pra-
vention und Entziindungsfreiheit ausgerichtet ist, habe ich eine gute Nachricht fir Sie.

Das ldsst sich schnell andexn!

Sorgen Sie dafiir; dass Sie alles zur Hand haben, was Sie benétigen (Leitfaden, Checklisten,
Beratungsmappen, Broschtiren, Flyer, Aufklarungs- und Prophylaxeprogramme, Apps, Block &
Stift fir Notizen etc.)

Kriterien fiir die Checkliste lhres Mundgesundheitskonzeptes

»

»

»

»

»

»

r Vorbereitung
3ungnudag t‘

}‘ Wartelounge

}‘ Verabschiedung

Vereinbaren Sie hierzu einen festen Beratungstermin mit lhrem Patienten

Planen Sie dafur 30 Minuten Zeit ein

Hangen Sie ggf. ein Schild ,,Nicht storen* an die Behandlungstiir

Broschiiren, Flyer oder IPAD liegen hierzu griffbereit

Fertigen Sie einen Leitfaden fiir die Mundgesundheitskonzepte an, um den roten Faden
nicht zu verlieren

Bereiten Sie eine Einwand-Checkliste vor; um mogliche Einwande des Patienten
aufzugreifen und aufzulosen, um weiter positiv im Gesprach zu bleiben

Beratungs-
gesprach
Einwand-
behandlung

Jawiwiz
[npowl
-SUOIUDAR.Y

-s3unjpueyag
49p 33IZ
3un|pueyaq
-winjwaJg
ssn|yasqy

J13ypunsadpuny,

|



Direkt bevor Sie in die Beratung gehen
Sie haben sich gut vorbereit und konnen den Patienten nun ganzheitlich beraten. Ich empfehle
Ihnen noch zwei wichtigste Begriffe mit ,,Z zu berlcksichtigen:
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Das schaffen Sie wie folgt

»

»

»

»

»

»

»

Wie fuhlen Sie sich gerade?

Was geht lhnen durch den Kopf?

Fuhlen Sie sich sicher genug?

Sind Sie selber Uberzeugt, stets zum VWobhle des Patienten zu handeln?

Alles passt?!

Falls Nein: Bitte prifen Sie noch einmal, was Sie moglicherweise hindert.

Was benotigen Sie konkret, um sich in Ihren gewlinschten positiven Zustand zu versetzen?




Wenn Sie sich im richtigen Gemiitszustand befinden und alle wichtigen Ablaufe nochmal Re-
vue passieren lassen, wird es fur Sie und den Patienten angenehmer. Und selbst wenn es mal
nicht so lauft wie erwartet, bleiben Sie charmant und verfolgen Sie verbindlich weiter |hr Ziel.
Erkennen Sie die anfangliche Skepsis des Patienten respektvoll an. Das erleichtert die Bera-
tung ungemein, denn der Patient fiihlt sich gesehen und offnet sich leichter.

Je besser lhre Stimmung und die Uberzeugung Ihrer guten Arbeit zum Wohle des Patienten
ist, desto eher erhalten Sie eine Zustimmung.

Ihre Stimmung bestimmt zudem den Klang lhrer Stimme. Mimik, Gestik und Worte bilden
eine Einheit im Gesprach. Deshalb ist es absolut elementar, dass Sie vor jeder Beratung zu
Ihrer Mitte finden. Denn egal, wie Sie sich fihlen: lhr Gegenliber wird es spuren!

Wer mit festem Willen, eigener positiver Uberzeugung, guter Laune und offenem Herzen
motiviert in die Beratung geht, wird Erfolge ernten! Wer dagegen mit Unsicherheit, negativer
Einstellung und abwertenden Signalen in eine Beratung geht, erntet meist Ablehnung. Gehen
Sie daher positiv, energetisch und emotional vorweg, der Patient wird folgen.

TIPP
Ich personlich habe meine individuellen Rituale. Sie finden sicher auch das
Richtige fiir sich. Hier habe ich ein paar Ideen fiir Sie:

Erstellen Sie eine eigene Playlist mit den Songs, die Sie emotional in die Stimmung versetzen,
die Sie sich fiir [hre Beratung wiinschen!

Nehmen Sie ihr gewlinschtes Ergebnis gedanklich vorweg und ,,tun Sie so, als ob* das Bera-
tungsgesprach bereits wunderbar erfolgreich gelaufen sei! Visualisieren Sie den Ausgang des
erfolgreichen Gesprachs in allen Details.

Nehmen Sie diesen Spinit und lhre gute Laune mit ins
Beratungsgespruich!




Gedanken
Ergebnis
ssHeute geht eh
nichts!*

Gesundheits-
konzepte w »sHeute geht was®
keine Termine Ablehnungssignale
positiv
Wahrnehmung

wird lhr Verhalten beeinflusst und daraus resultiert

Diese Gtrafik erlautert das Konzept der sich selbst
erfiillenden Prophezeiung. Ihre Gedanken legen den
. Grundbaustein fiir lhre Wahrnehmung. Hierdurch
defensiv

Verhalten . . .
Zustimmungs- letzten Endes |hr Ergebnis. Sie konnen diesen Kreis-

ienal o L .
signale lauf mit einer positiven Einstellung bewusst steuern

und in Erfolge umwandeln!

w LETZTE TIPPS
fiir die Beratung des Mundgesundheitskonzeptes

Um sich auf jedes Beratungsgesprach gut vorzubereiten, ist es dienlich, sich lhrer Einstellung
und lhrer Arbeitsumgebung einem Check zu unterziehen. Prifen Sie bitte einmal ganz ge-
nau, ob Sie die richtigen Prophylaxe-Ansprechpartner in lhrer Praxis ermitteln konnten, um
die korrekten Voraussetzungen fur einen Dialog mit lhren potenziellen Neupatienten oder
Stammpatienten zu schaffen.

Beherzigen Sie bitte die folgenden Tipps, damit lhr Beratungsgesprach
erfolgreich verlauft:

» Planen Sie zeitlich das Beratungsgesprach immer direkt mit dem Patienten fest ein!

» Versenden Sie vorab keine Infomaterialien an die Patienten!

» Nutzen Sie lhre Chance zum Dialog mit lhrem Patienten!

Der Patient ist der Entscheider. Er alleine stimmt seiner ganzheitlichen Mund- und Zahnge-
sundheit zu. Oder lehnt diese ab. Nicht jeder Patient ist gewillt oder hat das Budget, in seine
Gesundheit zu investieren. Damit der Patient jedoch Uberhaupt entscheiden kann, benotigt
er eine Wahl, die er im besten Fall mit allen 5 Sinnen erleben sollte (sehen, fihlen, horen,




riechen, schmecken). Einmal dargestellt aus Sicht der Praxis und aus dem begleitenden haus-
lichen Teil, den der Patient zusatzlich eigenverantwortlich mit tibernimmt. Sie werden tiber-
rascht sein, dass ein gut aufgeklarter und begeisterter Patient sehr gerne in sich und seine
Gesundheit investiert.

w EIN WORT NOCH ZUM THEMA
,,versand von Informationen vor der Erstberatung*

Versenden Sie vorab besser keine Broschiire mit Privatleistungen. Aus Erfahrung fiihrt das
leider allzu oft unerwartet zu einer ablehnenden Grundhaltung. Die Erlauterung der Bro-
schire im personlichen Gesprach ist stets eine perfekte Erganzung. So erkennen Sie direkt
Widerstande, auf die Sie riickfragend empathisch eingehen und so zeitnah auflosen konnen.
Patienten, die ein Grundinteresse an Mund- und Zahngesundheit haben, finden den Weg zu
Ihnen. Nutzen Sie lieber das Telefonat zum direkten Erstkontakt und als Moglichkeit zum
personlichen Dialog!

" 3 WEGWEISER
fiir die BegriBung in der Wartelounge
Die Wartelounge ist die erste Station fiir das finale Patienten-Ankommen. Dieser Bereich
sollte ein besonderer Ort werden, um den Patienten zu begriB3en und ihn auf die bestehen-
de Behandlung vorzubereiten. Gestalten Sie die Wartelounge erfrischend anders als anderen
Praxen.

TIPP: Seien Sie authentisch und charmant, um den Patienten am anderen
Ende zu erreichen

» BegruBen Sie in der Wartelounge Neupatienten und Bestandspatienten mit Namen.

» Bereiten Sie sich vorher gut auf mogliche Fragen vor.

» Nutzen Sie dazu die Methodenvielfalt, die Sie von mir erhalten.

Beispiel

Herzlich Willkommen, Herr Miiller. Mein Name ist Lisa Klein, ich bin ZMP/DH, mein Aufga-
bengebiet ist die Ausarbeitung, Betreuung und Aufklarung der individuellen Mundhygienekon-
zepte. Ich bin ausgebildete Spezialistin und fiihre bei Ihnen die Biologische Mundhygiene-The-
rapie durch.Ab heute bin ich lhre verbindliche Ansprechpartnerin bei aufkommenden Fragen.

Unsere Denkweise in Beratungsgesprachen

Viele befiirchten im Beratungsgesprach Ablehnung oder Misserfolg. Alte Floskeln, wenig
Vorbereitung und die eigene Unsicherheit flihren zu bekannten Patienteneinwanden. Das
wird IHNEN nicht mehr passieren! Sie heben sich mit meinen Methoden erfrischend ab. Sie
erreichen den Patienten, er offnet sich und es kommt zu einem ganzheitlich gesundheitsfor-
dernden Beratungsgesprach ,,von Mensch zu Mensch* auf Augenhohe!




Die perfekte Vorsorgeuntersuchung

In der zahnarztlichen Vorsorgeuntersuchung wird der Mund befundet. Der Patient hort aus-
schlieBlich zahnarztliche Befunde, die er meist nicht versteht. Beschreiben Sie lhren Patienten,
was Sie tun und was Sie sehen. Automatisch wird der Patient nachfragen, was er verbessern
kann. Das Bewusstsein uber die verbesserte Mund- und Zahngesundheit ist ein wichtiger
Schlissel zum Erfolg der ganzheitlichen Gesundheit. So denken Sie Mundgesundheit weiter.

»  RoutinemiBig filhren wir einen Check/TUV des parodontalen Gesundheitszustandes durch.

» Ich schaue mir jetzt die Mundschleimhaut, Zunge und |hre Zahne an und nehme einen Be-
fund auf, den wir anschlieBend besprechen.

» Das Zahnfleisch ist gerotet, geschwollen, gereizt oder entziindet.

» Das Messergebnis ist eindeutig und weist auf eine Erkrankung lhres Zahnhalteappara-
tes hin: Sie haben eine Gingivitis (Zahnfleischentziindung) oder beginnende Parodontitis
(Knochenschwund).

Kléizen Sie. I} Pati hestméalich iiber Ihoe. Biolodi-
sches Mundgesundheitskonzept auf.

Fur Bestandpatienten

» In derVergangenheit haben wir stets zum Besten gearbeitet. Jedoch wunderten wir uns,
dass Patienten nicht beschwerdefrei wurden. Heute wissen wir warum, denn es liegen uns
neue wissenschaftliche Erkenntnisse im Bereich der Mund- und Zahngesundheit, insbe-
sondere im Parodontitis-Bereich vor.

»  Wir durften erkennen, dass eine professionelle Zahnreinigung alleine nicht nur aus dem
Reinigen der Zahne besteht.

» Neue medizinische Erkenntnisse haben aufgezeigt, dass wesentlich mehr fiir die Mund- und
Zahngesundheit in verschiedenen, individuell aufgeteilten Prophylaxe-Sitzungen notwen-
dig ist. Dazu gehort ein kompletter Mund- und Schleimhaut-TUV (Dokumentation der
Entziindungs- und Plaqueparameter), der die Zungenkontrolle und Zungenreinigung mit
einbezieht, ebenso wie eine sanfte Tiefenreinigung, die das Air-Polishing beinhaltet. Die
Air-Polishing-Methode ist inzwischen zu einem fundamentalen Behandlungsbestandteil der
Prophylaxesitzungen, Zahnreinigungen und Biofilmentfernung geworden.

» Im Biologischen Mundgesundheitkonzept werden ausschlieBlich pflanzliche Inhaltsstoffe
und Mineralstoffe verwendet, wie 100 % naturreine kaltgepresste Pflanzenole, Silicea, Aloe
Vera, Rugener Heilkreide und Xylit.

» Ein Biologisches Mundgesundheitskonzept beinhaltet eine Gesundheitspflege fiir den gan-
zen Korper. Es dient mit natiirlichen Baustoffmaterialien dem Aufbau, Abbau und Umbau-
prozesse der Mundflora, um diese optimal zu nahren und zu pflegen.

» Eine bestmogliche und qualitatsorientierte Prophylaxe dient langfristig dem dauerhaften
Erhalt lhrer Mund- und Zahngesundheit. Neben der hauslichen Patientenmitarbeit beugt
sie der Verringerung von Zahnfleischentziindungen und Knochenabbau vor.




Fur Neupatienten
» Das Biologische Mundgesundheitskonzept ist die Basis, um Zahnfleisch und Zahne lang-

fristig zu starken und zu optimieren!
» Das Mundgesundheitskonzept besteht aus zwei Phasen und mehreren - individuell zusam-
mengestellten - Modulen fur einen dauerhaften Erhalt der Zahne.
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Einwande des Patienten

I1.) Das ist aber teuer ...... oder ...
2.) Es ist zu teuer!

» ImVerhaltnis zu wem oder was, ist es zu teuer?

» Hm, was wiurde denn passieren, wenn ich den Preis senke und die Behandlungszeit kurzen
wirde?

»  Auf welche Leistungen wiirden Sie im Gesundheitskonzept verzichten wollen?

»  Welcher nachhaltige Nutzen wiirde dann fur Sie wegfallen?

» Sie mochten ein optimales Preis-Leistungsverhaltnis? Woran machen Sie das fest? Super!
Dann lassen Sie es uns angehen!

»  Danke fiir lhre Offenheit. Unser Vertrauensverhaltnis stimmt.




Checkliste
Schluss mit Schema F!

Patientennutzen aufzeigen

Verzichten Sie auf Standardfloskeln und Uberredungskiinste, um mit aller Gewalt etwas ver-
kaufen zu wollen. Das fiihrt nie zu einem langfristigen Erfolg. Der Patient fuhlt sich genotigt
und bedrangt ,,JA” zu sagen und erscheint dann doch nicht zu den vereinbarten Terminen.
Seien Sie hingegen charmant, charismatisch, empathisch, direkt und sagen Sie ganz offen und
ehrlich, wo der Patientennutzen liegt. Uberzeugen Sie, zeigen Sie Vor- und Nachteile auf.

»

»

»

»

»

Beraten Sie den Patienten bestmoglich in seine Mundgesundheit zu investieren.

Gehen Sie respektvoll auf den Patienten und seine moglichen Angste ein.

Horen Sie in jeder Beratung gut zu, um die Ansatzpunkte fir lhren Abschluss herauszu-
horen.

Unterstreichen Sie lhre Kompetenz, indem Sie auf die Bedirfnisse des Patienten eingehen.
Bestatigen bzw. bekraftigen Sie seine Meinung, rufen Sie positive Emotionen in lhrem Ge-
sprachspartner hervor.




Janine Sarah Klee

Janine Sarah Klee, Dentalhygienikerin, Aromaspezialistin, Mundgesundheitsberaterin, Zahn-
arzt-Coach, Expertin im Etablieren, Strukturieren und Aufbau von Biologischen Mundgesund-
heitspraxen.Aus |hrer einzigartigen Erfahrung als Herstellerin und Entwicklerin fir naturreine
BIO Prophylaxe Produkte kennt sie alle Schritte von A-Z fur eine gesunde Mundgesundheit.

Als ganzheitliche Dentalhygienikerin ist sie seit viele Jahre sowohl in Zahnarztpraxen tatig, als
auch im engen Austausch mit Heilpraktiker, Apotheker und naturheilkundlichen Schulen.

2017 griindete Sie Ihr Unternehmen Natural Aroma Prophylaxe® und zihlt seitdem zu den
Top BIO Spezialistin im Bereich der Erstellung von individuellen Biologischen Mundgesund-
heitskonzepten und dem Auf- und Ausbau einer hochwertigen Prophylaxe-Abteilung.

Zu lhrem Kundenkreis gehoren Zahnarztpraxen, eigens ausgebildete Prophylaxe-Spezialisten,
Heilpraktiker, Apotheker und Heilpflanzenschulen.

Zudem ist sie Speaker und Autorin. Mit Ruth von Braunschweig hat sie ihr erstes gemeinsa-
mes Buch ,,Gesund im Mund* herausgegeben. ISBN 978-3-96199-018-4
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