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_Die aktuelle Reihe in der cosmetic dentistry befasst
sich mit praktisch umsetzbaren Ubungen im Umgang
mit psychisch auffalligen Patienten in der Zahnarzt-
praxis. Es ist hilfreich, moglichst schnell zu erkennen,
welcher Ansatz der sinnvollste ist, um gemeinsam mit
denPatienteneineentspannte Behandlungdurchfih-
ren zu kénnen. Auffalligkeiten treten im Verhalten, in
den Gedanken und in kérperlichen Reaktionen auf. In
der heutigen und abschlieBenden Ausgabe werden
Tipps gegeben, mit welcher Herangehensweise alle
Bereiche positiv beeinflusst werden kdnnen.

In den vorangegangenen Ausgaben der cosmetic
dentistry wurden Ubungen fiir die einzelnen Bereiche
vorgestellt. Eine genaue Zuordnung der Wirkweise ist
nicht immer moglich, da jeder Bereich auch zugleich
aufdieanderen wirkt.Verandertein Patient beispiels-
weise sein Verhalten, indem er pinktlich zum Zahn-
arzttermin erscheint, anstatt wie Giblich in letzter Mi-
nute anzurufen, um abzusagen, beeinflusst er damit
gleichzeitig seine Gedanken und seine kdrperlichen
Reaktionen. Verdndert er priméar seine Gedanken be-

zliglich eines Zahnarztbesuches, hat dies moglicher-
weise im Verhalten zur Folge, dass er regelmaBig Ter-
mine einhaltoder kdrperlich weniger schwitzt. Genau
voneinander zu trennen sind die Bereiche nicht. Esist

jedoch sinnvoll, zu erkennen, in welchem Bereich der
Patient bisher hauptsachlich seine Angste bemerkte,
umdanndortgezieltanzusetzen.Istsichder Zahnarzt
nicht sicher, welcher Bereich vorherrscht oder
méchte er noch eine weitere Ubung im Hinterkopf
haben, ist es zielflihrend, Hilfestellungen zu kennen,
die alles mit einbeziehen. Dadurch beeinflussen Sie
positiv die Wahrnehmung und Emotionen, was letzt-
endlich in jedem Gesprdch die ausschlaggebenden
Faktoren sind.

_Ergebniskino

Inkomplizierten oderscheinbar erschreckenden Situ-
ationen neigen Patienten gern dazu, den Weg der
Zahnbehandlung in den Fokus zu stellen anstelle der
erfolgreichen Zahnbehandlung am Ende des Weges.



Diese Programmierung des Gehirns scheint bei allen
Menschen gleich zu sein. Kaum jemand sieht bei dem
Gedanken an eine heiBe Tasse Tee im Winter den Pro-
zess vor sich. Wie das Wasser gekocht werden muss,
die Tasse aus dem Schrank geholt wird, die Teedose
oder der Teebeutel bereitgestellt wird, wie der Tee in
die Tasse kommt, um dann mit Wasser ibergossen zu
werden. Nein, die meisten Menschenseheneine heiBBe
Tasse Tee vor sich: das Ziel. Menschen mit Redeangst
sehen sich schwitzend vor einer Menschenmenge
stehen, zitternd, stotternd und fast der Ohnmacht
nahe. Menschen ohne Redeangst sehen sich erstens
lachelnd und zweitens meist am Ende ihrer Rede. Ein
Navigationsgeratim Auto wird Sie keinen Meter lot-
sen konnen, solange Sie nicht den Zielort eingegeben
haben. Diesen Mechanismus kdnnen Sie sich in der
Zahnarztpraxis bei schwierigen oder angstlichen Pa-
tienten zunutze machen. Reden Sie Giber das Ergebnis
der Zahnbehandlung. Die Patienten sollten nicht zu
lange im Prozess hdangen bleiben, denn das suggeriert
Schwierigkeiten. Lassen Sie sich genau schildern, wie
sich die Person die gesunden oder schonen Zahne
vorstellt. Machen Sie die Bilder gréBer als urspriing-
lich von der Person angedacht. Kleine Ziele kénnen
schnell durch Hindernisse verdeckt werden. GroBe
Ziele sind auch dann noch sichtbar (Abb. 1). Sie errei-
chen mit dieser Form der Kommunikation, dass der
emotionale Wert einer erfolgreichen Zahnbehand-
lung sprichwaortlich ins rechte Bild geriickt wird. Der
Patientverliertsich wenigerim Was und Wie, sondern
erfahrt gleich den vorteilhaften Effekt.

_Wahrnehmungssalat

Vielen Menschen hilft es, sich ihrer Wahrnehmungen
einmal genauer bewusst zu werden. Bei jeder Erfah-
rung sind alle Sinne beteiligt, die es dem Organismus
ermdglichen, Dinge zuzuordnen, abzuspeichern und
aufzurufen. Jeder Wahrnehmungskanal spielt dabei
seine eigene Rolle. Sich dessen bewusst zu werden
und bei Bedarf zu dndern, kann helfen, Situationen
gelassener wahrzunehmen.

Gehen wir beispielsweise einmal davon aus, dass ein
Patient in der Vergangenheit negative Erfahrungen
beim Zahnarztbesuch gemachthat.Inder Erinnerung
ist dies ein einziger groBer Wirrwarr von negativ be-
hafteten Sequenzen. Vielleichtistesauch nurein ein-
zelner Moment, der erschreckend klar wiederkehrt,
sobald der Patientan einen Zahnarztbesuch denkt.
Eine Herangehensweise kann sein, die Sequenz aus
dem Blickwinkel der Wahrnehmungskanale zu analy-
sieren (Abb. 2).

Was hat der Patient gesehen?
Was hat der Patient gehort?

Was hat der Patient geftihlt?
Was hat der Patient gerochen?
Was hat der Patient geschmeckt?

Kleines
Zie

Hindernis

Jede Wahrnehmung fiir sich genommen ist meist we-
niger schlimm als ein Wahrnehmungssalat aus allen
Bereichen. Die Erinnerung hat sofort weniger Macht,
weil sie auseinandergenommen und sortiert wird.
Darliber hinaus kann der Patient auch darauf achten,
welche Wahrnehmung den starksten Einfluss auf die
negative Bewertung hatte. Vielleicht der Anblick des
Bohrers? Dann kénnte der Patientin Zukunft die Auf-
merksamkeit auf die Gerdusche richten. Oder waren
die Gerdusche das Schlimmste? Dann ist es an der
Zeit, beim nachsten Zahnarztbesuch die Bilder an der
Wand zu betrachten. Sobald der groBe Schrecken
Zahnarztbesuch in kleinere Details aufgeteilt wird,
kann das eine positive Auswirkung auf das Gesamt-
erleben haben.

_Ressourcenaktivator

Bei vielen Menschen ist zu beobachten, dass sie in
schwierigen Situationen nur die Alternativen ,kann
ich" oder ,kann ich nicht" im Kopf haben. Ein Patient
mitZahnbehandlungsangststehthaufigaufderSeite
.kannich gar nicht" Ein Patient, der in jeder Beratung
die hinterhdltige Herangehensweise eines Zahnarz-
tes vermutet, der nur ans Geld denkt, steht auf der
Seite ,istunbezahlbar” Hieristes hilfreich, den Perso-
nen naher zu bringen, dass sie sich schrittweise in die
gewdlnschte Richtung bewegen kdnnen. Es ist kein
Entweder-oder. Der Angstpatient kann sich von ex-
tremangstlich, Gberdngstlichzu wenigangstlichent-
wickeln. Der misstrauische Patientkannsich von stark
abwehrend, tber abwehrend zu kooperativ entwi-
ckeln.

Uberlegen Sie mit Ihren Patienten gemeinsam, wo die
Personen aufeiner Skalavon 1-10 momentan stehen.
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Abbildung 3 (Nach Héfel, L. [2012].
Zahnarztangst? Wege zum
entspannten Zahnarztbesuch.)
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Und woran wiirde die einzelne Person erkennen, dass
sie beim nachsten Schrittangekommen ist? Vielleicht
verandert sich das Gefihl, vielleicht verhalt sie sich
anders, vielleicht ist sie kérperlich entspannter. Was
braucht die Person dann fiir den nachsten Schritt?
Welche Fihigkeiten braucht sie? Bei der Zahnbe-
handlungsangst nennen viele Patienten an erster
Stelle Mut. Sicherlich war die Person in ihrem Leben
schon einmal mutig. Lassen Sie sich ein paar der Situ-
ationen nennen. Als ndchstes nennen viele Vertrauen.
Auch hier wird es Situationen gegeben haben, in de-
nen die Person schon einmal vertraut hat. Zusatzlich
kénnen Sie fragen, was der Patient oder die Patientin
denn genau braucht, um vertrauen zu kénnen. Und
mit all diesen schon vorhandenen Ressourcen kom-
men sie auf der Skala Schritt fiir Schritt voran. Fragen
Sie immer wieder, was sich dndert, sobald die Person
einen Skalenpunkt weitergekommen ist. Machen Sie
ihr bewusst, welche Verbesserungen sich einstellen
und woran sie das merkt. Ein schrittweises Herantas-
tenandaserwiinschte Zielunter Einbeziehung der ei-
genen Ressourcen ermdglicht hdufig eine zufrieden-
stellende Behandlung (Abb. 3).

In allen Ubungen geht es letztendlich darum, zu
schauen, wie es eine Person bisher machte, beispiels-
weise Angstzu haben oder kompliziertim Umgang zu
sein. Jeder Mensch hat seine eigenen Strategien, so-

Vertrauen >

dass auf jede Person anders reagiert werden sollte.
Was bei der einen Patientin wunderbar funktioniert,
kann beim nachsten Patienten das genaue Gegenteil
bewirken. Einen einfachen Anhaltspunkt liefern dort
die Beobachtungen Uber Verhalten, Gedanken und
korperliche Reaktionen. Auf diese Bereiche einzuge-
hen gibt zum einen persdnliche Sicherheit und hilft
zum anderen, dass sich lhre Patienten wohlflihlen.
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