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Fragen und Antworten

Zuruck in die Zukuntt

| Dr.Lea Hofel

An dieser Stelle konnen unsere Leser der langjahrigen ZWP-Autorin und Diplom-Psychologin
Dr. Lea Hofel Fragen im Bereich Psychologie stellen - in Bezug auf Patienten, das Team und
sich selbst. Die Fragen und Antworten finden Sie hier redaktionell aufbereitet wieder. In dieser
Ausgabe der ZWP werden unterschiedliche therapeutische Ansatze miteinander verglichen.

Frei nach dem Motto,,Zuriick in die Zukunft* sollten Sie Fragen nach der Vergangenheit gleich mit
futuristischen Alternativen und Wiinschen verbinden. Die Frage ,,Was lief nicht gut?“ st zielfihrender,
sobald Sie ,,Was lief nicht gut und was bevorzugen Sie stattdessen?“ formulieren.
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nfrage: In der Psychologie
A scheint es viele unterschied-

liche Richtungen zu geben.
Welche Ansdtze sind das genau und
welche davon helfen am besten, um
zum Beispiel unruhige oder dngstliche
Patienten beim Zahnarzt dazu zu brin-
gen, die Behandlung (mehr oder we-
niger) gern durchfiihren zu lassen?

Die therapeutischen Ausrichtungen in
der Psychologie sind mannigfaltig und
auf unterschiedliche Arten voneinan-

der zu differenzieren. Therapien finden
im Einzel-, Paar- oder Gruppensetting
statt. Es gibt Therapien, bei denen der
Patient gar nicht anwesend sein muss,
bei denen ein Kissen den Partner dar-
stellt, bei denen gemalt, gesungen, ge-
klopft, geredet oder geschwiegen wird.
Therapien kdnnen eine Stunde oder
zehn Jahre andauern. Psychoanalyti-
sche Modelle gehen mdglicherweise
weit in die Kindheit und vorgeburtliche
Erfahrungen hinein, die humanistische
Psychologie vertraut stark auf die posi-

tive Entfaltung der Personlichkeit. Ver-
haltenstherapeutische Ansatze kon-
zentrieren sich bevorzugt auf das na-
mensgebende Verhalten des Patienten
oder Klienten. In jeder Ausrichtung fin-
det man hervorragende Therapeuten,
und je nach Vorliebe der Patienten ver-
teilen diese sich auf die verschiedenen
Richtungen. Einige der genannten The-
rapieansatze sind offensichtlich beim
Zahnarzt weniger geeignet. Eine ganze
Gruppe sollte nicht im Behandlungs-
zimmer sein, der Patient sollte anwe-



send sein, und ein Kissen konnen Sie
durchaus behandeln, nur macht das
die Zéhne nicht schoner. Von mir aus
kénnen Sie gern singen wahrend der
Behandlung. Ob Sie viel reden oder
schweigen, ist je nach zahnérztlicher
Personlichkeit unterschiedlich.

Vergangenheit und Zukunft

In meiner Arbeit mit Patienten beim
Zahnarzt hat sich hauptsdchlich die
Unterscheidung in zwei zeitliche Blick-
winkel bewdhrt. Die eine Variante be-
fasst sich mit zuriickliegenden Erleb-
nissen und darauf aufbauenden Erfah-
rungen und moglicherweise Angsten.
Die andere Variante schaut in die Zu-
kunft und erarbeitet mit dem Patienten
das Ergebnis, das er erreichen mochte
und eventuell momentan noch nicht
flir méglich halt. Auch hier gibt es wie-
der Patienten, die die eine oder andere
Vorgehensweise bevorzugen. Zusam-
menfassend wiirde ich sagen, dass eine
Mischung aus kurzer Riickschau und
konkreter Zukunftsvision bei den meis-
ten Patienten am besten wirkt.

Viele unruhige oder dngstliche Patien-
ten kommen mit dem Wunsch, ihre
Angste benennen zu diirfen. Auch wenn
es keinen wirklichen therapeutischen
Nutzen hat, in negativen Erinnerungen
zu schwelgen, fiihlt sich der Patient
wahrgenommen und angenommen, so-
bald er seine Beflirchtungen teilen
darf. Bevor er diese nicht losgewor-
den ist, ist er nicht wirklich zugéng-
lich und offen fiir Neues. Zugleich fin-
den Sie heraus, was Sie tunlichst ver-
meiden sollten. Mdglicherweise fand
es der Patient schlimm, eine Behand-
lung ohne Betdubung erlebt zu haben.
Der ndchste fand es unverschamt, dass
bei einer minimalen Behandlung eine
Betdubung vorgeschlagen wurde. Die
Vorlieben und Abneigungen erfihrt
man {blicherweise erst, wenn man
den Patienten reden l&sst. Sinnvoll
ist es dabei dennoch, die Geschichten
einzugrenzen, da sie sonst einen zeit-
lich groBen Rahmen einnehmen kon-
nen, ohne dass sie im Team dem Be-
handlungsziel ndher kommen.

Frei nach dem Motto ,Zurlick in die
Zukunft" sollten Sie Fragen nach der
Vergangenheit gleich mit futuristi-
schen Alternativen und Wiinschen ver-
binden. Die Frage ,Was lief nicht gut?”

Psychologie | Wirtschaft

ist zielfiihrender, sobald Sie ,Was lief
nicht gut und was bevorzugen Sie
stattdessen?” formulieren. In meiner
Arbeit gebe ich den Patienten maxi-
mal 30 Prozent der Redezeit fiir ver-
gangene Erfahrungen und Angste. Die
restlichen 70 Prozent leiten in die zu-
kiinftigen Wiinsche und Behandlungs-
ziele liber. Letztendlich lauten die Fra-
gen nur noch ,Wie mdchten Sie aus-
sehen?" oder ,Wie mdchten Sie sich
fiihlen?". Da der Patient vorab die
Méglichkeit hatte, seine Zweifel und
Angste zu FuBern, gelingt es ihm
tiblicherweise gut, nun die neue Per-
spektive einzunehmen.

Bei aller Theorie iiber mdgliche An-
satze und Techniken der Gesprachs-
fiihrung hat sich jedoch auch immer
wieder bewahrheitet, dass Intuition
einer der besten Ratgeber ist. Sobald
Sie sich mit den Geschichten aus der
Vergangenheit unwohl fiihlen, swit-
chen Sie zu den Behandlungszielen.
Haben Sie das Gefiihl, dass Sie den
Patienten zu wenig kennen, um ihn gut
zu beraten, lassen Sie ihn noch ein we-
nig von sich selbst erzdhlen. Und im
Zweifelsfall ist auch ein Kissen das
richtige therapeutische Mittel, wenn
der Patient sich daran festklammern
kann.
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