
EDITORIAL

Vor wenigen Wochen im Internet: Beim Stöbern in

einem der diversen Online-Versteigerungshäuser

sprach mich der angebotene Titel: „NLP im Verkauf –

Buch mit interaktiver Übungs-CD” spontan an. Ge-

boten und „1 – 2 – 3 Meins!”. Nach Vorkasse einige

Tage später das avisierte Päckchen.

Buch und CD entpuppten sich als das

offizielle CEREC Verkäuferhandbuch der

Firma Sirona. Geschrieben für Außen-

dienstmitarbeiter erhielt ich eine Hand-

lungsanweisung für das Verkaufsge-

spräch mit den potentiellen Kunden,

also Zahnärzten. Aufschlußreicher

Untertitel des Buches „Wie Sie aus

jedem (!) CEREC Einwand 11 neue

Verkaufsargumente machen.” Solcher-

maßen neugierig gemacht wie Sirona

uns das CEREC schmackhaft machen

möchte, begann ich zu lesen ...

Zuerst bekommen die Verkäufer Argumentationshil-

fen wie man dem Zahnarzt den Ernst der Lage klar

macht. Man winke mit steigender Zahnarztdichte,

zeige den seit 1976 (!) stetig abfallenden mittleren

Einnahme-Überschuß, demonstriere den sinkenden

Anteil von GKV-Einnahmen am Gesamtumsatz (Pa-

cing, Pacing, Pacing) und präsentiere den ersten Teil

der Lösung, nämlich die statistische durchschnittliche

Zuzahlungsbereitschaft des Patienten in Höhe von 

C 900,00 pro Jahr (Leading). Um dem vielleicht

noch skeptischen Zahnarzt die Sorge zu nehmen, daß

die Patienten in Scharen davonlaufen, sobald sie auf

höherwertige Leistungen angesprochen werden, wird

eine Umfrage der DZW präsentiert, aus der hervor-

geht, daß die Wahl des Behandlers eben nicht nach fi-

nanziellen Kriterien stattfände. Und tatsächlich,

auch bei mir stellte sich beim Lesen dieser Argumente

ein Gefühl der Notwendigkeit zum Handeln ein ...  

Im Hauptteil des Buches „Schlagfertigkeit und Ver-

kaufswitz”  geht es zum einem darum, daß bevor

der Verkäufer sich inhaltlich mit Argumenten für

und wider CEREC abgibt, er dem Kunden Zahnarzt

erst nochmal klar machen muß, wie groß der (wirt-

schaftliche) Zwang ist, sich mit Leistungen außerhalb

der GKV sein finanzielles Überleben zu sichern. Die

Situationen mit den Kunden Zahnarzt stellen den

Verkäufer immer wieder vor eine große Herausforde-

rung und sind ein wichtiger Prüfstein für dessen Fle-

xibilität. Antworten auf  Käufereinwände bieten spe-

zielle Sprachmuster des NLP´s, die sog. Sleight-of-

mouth-patterns. Basierend auf diesen Sprachmustern

stellt der Autor auf nahezu jedes bekannte Argument

gegen CEREC aus dem Bereich Bedarf, persönliche

Fragen, klinische Fragen und wirtschaftliche Fragen

jeweils 11 (!) neue Verkaufsargumente vor. Wirklich

elegant, wie man aus Einwänden Argumente für ein

Produkt kreieren kann ...

„Und JETZT machen Sie den Abschluß” lautet die

Überschrift zum Kapitel Kaufabschluß. Es ist beein-

druckend mit viel psychologischem Geschick der ge-

schulte Verkäufer den Kunden vom Kontakt zum

Kontrakt führt. Eine sog. „Wirtschaftlichkeitsanalyse”

rechnet dem Zahnarzt die Investition von fast 

C 65.000,00 schön. Faszinierend, wie eine geschickte

Präsentation von Argumenten und Zahlenmaterial

CEREC als Lösung all unserer (Praxis-) Probleme er-

scheinen lässt ... und das für diesen Preis. 

NLP ist wohl doch mehr als nur das Erkennen der

Hauptsinnesmodalitäten ..., in diesem Sinne viel

Spass mit der neuen Ausgabe der DZzH.

Christian Rauch

Business-NLP oder: Wie Sirona uns
Zahnärzten das CEREC verkauft ...
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Angstabbau durch
Hypnose

Die häufigste Indika-
tion für die Anwen-
dung moderner Hyp-
nose ist die Angstthe-
rapie
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Möwen gegen
Würgereiz 

Durch das plötzliche
Zusammentreffen von
Konfusion, Blickfixa-
tion und Armkatalep-

sie, sowie das Pacing durch die Helferin hat der Pa-
tient gar keine Zeit, sich mit seinem Brechreiz zu be-
schäftigen.
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Die Behand-
lung von
Kleinkindern
mit Hypnose

Die Behandlung
von Kindern 

bereitet in der Praxis immer wieder Schwie-
rigkeiten und Stress.


