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有点干货口腔商学院张懿心老师详解在医患沟通中掌握沟通技巧十分重要，一个人成功的因素75%靠沟
通，25%靠天才和能力,沟通能力成为每个人成功的必要条件!所以只有当你掌握了医患沟通技巧，作为口
腔咨询师的你才能是一名合格的咨询师。

咨询师如何与医生配合成交？

和医生配合的时候我们之间就相互达成了一定的默契，我多跟他进行沟通接触了解了他的一些习惯，生
活习惯工作习惯沟通习惯包括他的举止，包括他的言谈包括他每一个眼神需要传递出来的信息是什么我
都需要了解。我跟他在一起密切的生活大概有一个多月的时间，就是为了能够更详细的了解跟我搭配的
这个医生。因为我只有足够的了解他，我在跟他配合推这个嵌体的时候，把补牙的客户转化成嵌体的时
候，成功率才能越来越高。那就会有好多的咨询师就问我，张老师那我也推过嵌体，可是我为什么推的
不成功呢？我已经也像您说的，我跟我的患者也是这样介绍的我也给他举了例子告诉他嵌体怎么怎么样
的好，但是他还是不接受啊。然后呢我就会问他我说那不接受之后你怎么办呢？他说不接受之后那我就
要医生给他补牙好了，那补完牙之后就送她走了。大家想一下这种方式对吗？一定不对，你用这样的方
式你一个嵌体都推不出去，除非是你的老客户，他做过的，他主诉要做嵌体你才能成功。你简单推举就
能成功的那我们还有研究他，还用学他干嘛？咨询师与医生的配合要先铺垫，再促单，最后才是成交。
你第一步铺垫就想马上成交，怎么可能？没有梯子你就直接上房了吗？一定做不到，所以很多咨询师这
样问我的时候我都会告诉他，你缺少过程，缺少仪式感。就包括我在讲很多课程的时候我都会给大家分
享仪式感这个词，因为仪式感在生活当中，各个方面都能遇得到，可是我们为什么就没有想到把仪式感
放到我们的工作当中呢？你追求一个女生如果你没有仪式她会在你结婚吗？哪怕她同意了，民政局都不
干，必须得让你俩宣誓拍照盖章，就是仪式感的魅力。有了仪式感他会更加的珍惜，他也会更加的重视
。那仪式感又如何搬到我们补牙转化成嵌体上来呢？接下来呢我就给大家讲一下，在这个时候是由我们
咨询师与医生的配合，才能完成这样的一个仪式感。要先铺垫再促单最后成交。铺垫由谁来铺垫，铺垫
就是由我们咨询师来做铺垫，之前是前期与患者已经进行第一次的沟通告诉他补牙跟嵌体之间的区别，
建议患者选择嵌体，可是他第一次不会马上接受，甚至有百分之九十以上的人不会马上接受，但是没关
系我们进行第二步，第二步是什么呢？第二步就是咨询师要先去跟医生沟通一下，沟通什么？沟通这个



患者的主诉情况，沟通这个患者的家庭背景，实际的消费能力还有咨询师前期跟患者铺垫到什么程度，
患者的反应又是什么，你的搭档医生要了解你前期做了什么样的铺垫工作，然后他来如何接下你的接力
棒继续再开发患者。那这个时候再把患者带到医生的诊室，医生还是按照正常的顺序给他进行拍内窥镜
，然后去腐，去腐的过程当中要不断的给我们的患者来普及口腔健康知识，那普及完了口腔健康知识在
这个过程当中患者就会非常的放松，也会感觉我们的医生服务的非常好。当去腐这个动作结束了之后，
多数的牙医多数的咨询师会选择直接补上牙齿。但我这里做的不是这样，不可以直接补，这个时候我要
让我的搭档医生停下来，二次给客户拍内窥镜，然后再给他讲补牙跟嵌体之间的区别，进行二次开发二
次促单。那时候患者已经躺在牙椅上了，我们再拿案例，再拿这个真人的模型来给患者看，告诉他你的
牙齿选择嵌体的优势在哪。因为我们很多的患者表面上只能看到我们牙齿有一点点的小黑线甚至有一个
小龋洞，但是他不知道把这个洞打开的时候里边都已经烂了很大的面积了，那我们医生在过程当中去腐
结束之后拍下来给他看就是做一个视觉性的冲击动作，有了视觉性的冲击再加上我们真实的案例，再给
我们的患者去看真人用的嵌体来给他实际的看，做出来的东西什么样子的。某些患者已经做的前后对比
照让他来猜哪一颗牙齿是做过嵌体的，然后再放补牙补的不是很好的对比照片让他明显的有视觉上的冲
击。这样换做是任何人都会感觉这一张做嵌体的很漂亮，可是起初我们只拿两个照片给他看不一定非要
告诉他哪一个是做嵌体，这样视觉的照片让客户一看了之后客户自然会选择最好的这个。选择好的这个
之后，医生再告诉他，对这个非常好，因为他是用嵌体做的，这时候客户已经选择了这个，难道他还想
选择那个不好的照片的树脂吗？我认为百分之九十的不会，但是还有这百分之十怎么办？这个时候我们
要知道为什么我是在牙椅上给他开发，为什么我是在去腐之后来跟他再次开发？因为我们的器械掌握在
医生的手里，他不选择我们不会马上操作，医生在这个过程当中相当于在牙椅上帮我促单帮我去让患者
在牙椅上做一个决定。所以你只是单纯的坐下来在咨询室面对面这样的去沟通，他怎么可能会听我们的
话呢?一定不会！就打个比方手术刀在医生的手里的那一刻你会不听医生话，一定会听，但这种不叫威胁
，我只是说采用一种方式来引导我们的患者作出正确的选择。所以说最终呢，我们患者会在牙椅上有一
个决定的时候，这个时候呢还在犹豫或者说已经想做决定的时候，医生会再叫跟他配合的这个咨询师再
过来，再帮助患者选择一下用哪一个嵌体最好。这时候患者已经倾向于做嵌体，我在旁边再推一把，很
多时候戏不是一个人唱的，是要两个人共同唱完这一出戏，医生有他的角色扮演我有我的角色扮演，只
有我们共同的进行二次的促单，才能使最终补牙转化成嵌体，才能够成交。咨询师做的是第一次的前期
的铺垫，医生又做了二次的铺垫促单，最终我来跟医生共同的敲定这个客户。所以说想把补牙转化成嵌
体中间就要有很多的步骤。你的步骤越烦琐你的步骤涉及的越精细你成功的几率就越大。在这里我又反
复强调了案例，案例的力量非常非常的强大，不管我们是做任何的治疗都希望我们在线的牙医要准备好
充足的案例，最好是如果你旁边就有一个真实真人的案例这样更有说服力。这样的一个案例本人在这里
他说一句话比我们咨询师说十句甚至是一百句更可信。

那接下来呢，关于补牙如何转换成嵌体的这个法门我也告诉大家了，要有仪式感要了解你配合的这个医
生，要足够了解他的所有的习惯，这样你们才能进行默契的配合。就比如说夫妻两个在一起生活时间长
了都有夫妻相一样，长时间默契配合，他的一个眼神你就知道他想说什么，想做什么，这样的搭档很难
遇但是可以去促成
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