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Innovative Behandlung

Composite
Veneering-System

Moderne Therapiekonzepte sind fiir die meisten Patienten oft schwierig zu verstehen. Die konkreten Vor-
teile anschaulich zu vermitteln und seine Kunden von der optimalen Lésung zu iiberzeugen, gehért zu den
zentralen Aufgaben eines guten Zahnarztes. Von den folgenden Kommunikationstipps profitiert nicht nur
der Patient, sondern letzten Endes die gesamte Praxis.

Lothar R. Seel/Weimar

B Heutzutage miissen Zahnarzte mehr
sein als ,nur” gute Mediziner: Im Ideal-
fall sind sie Konfliktmanager, Verkaufer,
Juristen und Kommunikations-Experten
— alles in einer Person. Die fachliche
Kompetenz eines Zahnarztes kann der
durchschnittliche Patient nicht wirklich
beurteilen. Um zu entscheiden, welcher
Praxis er langfristig sein Vertrauen
schenkt, zieht er daher in der Regel die
Kriterien zurate, die er personlich ab-
schétzen kann. Hort mir mein Zahnarzt
zu? Werdeich,,nettbehandelt“? Werden
meine Bedenken ernst genommen?
Denn gerade der Gang zum Arzt stellt
fiir den Patienten eine hochemotionale
Situation dar.

Genau in diesem Punkt steckt aber
gleich die erste Herausforderung fiir ein
erfolgreiches Patienten-Arzt-Gesprach.
Der Patient sorgt sich um seine Gesund-
heit. Er hat Angst vor einem schmerz-
haften Eingriff oder vor hohen Behand-
lungskosten. Konfrontiert wird er
schliefilich mit einem rational arbeiten-
den Mediziner, der eine fachliche Losung
des Problems sucht. Fiir eine optimale
Beratungmuss derZahnarztsein Gegen-
iiberdeshalb ersteinmal auf der emotio-
nalen Ebene abholen, bevor er ihn mit
Sachargumenten iiberzeugen kann. Be-
kommt der Betroffene das Gefiihl, dass
auf seine ganz individuelle Sicht der
Dinge eingegangen wird, stimmt er sehr

~ Abb. 1: Lothar R. Seel. « Abb. 2: Zahnmodell im Workshop.

viel schneller einer konkreten Behand-
lungsmethode zu. Eine einfiihlsame Be-
ratung ist daher fast genauso wichtig
wie die einwandfreie Umsetzung eines
dentalmedizinischen Eingriffs. Und eine
gute Compliance spielt gerade fiir den
langfristigen Erfolg einer Behandlung
eine entscheidende Rolle.

Souverines Auftreten

Zum Gliick lasst sich die richtige
Kommunikation heutzutage mit ein paar
einfachen Regeln leicht erlernen. An der
Universitat Heidelberg wird Zahnmedi-
zinstudierenden genau aus diesem Grund
das Fach ,Kommunikation® angeboten.
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Abb.3
~ Abb. 3: Composite Veneering-System.

Seit iiber 30 Jahren berate ich selbst als
Proficoach nun schon Arzte und Ange-
stellte im Gesundheitswesen. Fiir den
Schweizer Dentalspezialisten COLTENE
beispielsweise weihe ich regelmaRig
Zahnarzte in die Geheimnisse einer ef-
fektiven Patientenansprache ein. Dabei
merke ich immer wieder, dass es meis-
tensan den ewiggleichen Stellen hakt.

In einem Beratungsgesprach ist es vor
allem wichtig, sich immer wieder ins
Bewusstsein zu rufen, dass der Sender
verantwortlich fiir die Botschaft ist. Mit
anderen Worten: Kommunikation ist
nicht das, was ich beabsichtige zu sagen,
sondern das, was letzten Endes beim
Zuhorer ankommt. Deswegen sind
Schuldzuweisungen an das Gegeniiber
auch in keiner Weise zielfiihrend. Bei
einem Missverstandnis zwischen zwei
Gesprachspartnern fallen gerne Satze
wie ,Sie sind schuld® oder ,,Das haben
Sie vollig falsch verstanden!®. Stattdes-
sen miisste es aus kommunikationswis-
senschaftlicher Sicht eigentlich korrekt
heifen ,Da habe ich mich falsch ausge-
driickt“. Entscheidend ist, wie der Patient
diegetroffenen Aussagen versteht, nicht,
was der Zahnarzt sich unter seinem
Losungsansatz vorstellt.

Im Zweifelsfall lohnt es sich immer ein-
mal mehr nachzufragen, um sicherzustel-
len, dass Patient und behandelnder Arzt
beide das Gleiche meinen. Vor allem den
Begriff Asthetik definiert fast jeder
Mensch ein wenig anders. Farbwahrneh-
mungen kénnen ebenfalls stark ausein-
anderklaffen. So mancher Patient empfin-
det eine ungewdhnliche Zahnstellung
sehr viel natiirlicher als eine symmetri-
sche Zahnlinie,weilersichan den Anblick

tiber]Jahre hinweggewdhnt hat. Konstruk-
tive Fragen wie ,Was genau wiirden Sie
gerne verandern?” oder ,Was bedeutet
denn fiir Sie ,schon?* helfen, von Anfang
an klare Vorstellungen zu schaffen.
Dariiberhinausistesfiireine gute Kom-
munikation immer wichtig, prézise zufor-
mulieren und sich grundsatzlich um eine
positive Sprache zu bemiihen. Haufigver-

wendete Aussagen wie ,Es dauert nicht
mehr lange” oder ,Es kostet nicht viel*
werfen beim Patienten tendenziell eher
neue Fragenauf,als dass sie zu seiner Be-
ruhigung beitragen. Viel zielfiihrender st
es, die Dinge beim Namen zu nennen: In
zwei Minuten sind wir fertig!“ und ,,Es
kostet insgesamt circa soundso viel Euro,
vondenendie Krankenkasse sogardiesen
Betrag iibernimmt®,

Von Pramolaren und
Nanohybrid-Composite

Die mit Abstand starksten Probleme
bereitet den Patienten aber nach wie
vor die medizinische Fachsprache. Viele
Zahnarzte erschlagen ihre Patienten un-
bewusst mitfeststehenden Abkiirzungen
und Fachtermini, die fiir sie in ihrem ei-
genen Berufsalltag mittlerweile véllig
selbstverstandlich geworden sind. Wel-
cher Durchschnittshiirger wei schon,
was sich hinter einem ,Nanohybrid-
Composite” verbirgt? Und wie soll Lies-
chen Miiller guten Gewissens entschei-
den, ob es Sinn macht ,die Prémolaren
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Moderne Patienten-Schutzbrille, beschlagfreie Polycarbonatscheibe rauchgrau
mit UV-S5chutz 400. Verringerung des Blendeffekts des OP-Lichtes .

Schutzbrille in modernem Design, farblose,
beschlagfreie Polycarbonatscheibe
Extrem leicht - 25 Gramm.

Mit Seiten- und Augenbrauenschutz.

Reduziert UV-Strahlen zu 100%
erung des Blaulichtanteils zu 98%.
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~ Abb. 4: COMPONEER — Oberkiefer. ~ Abb. 5: Contourguide. - Abb. 6: Materialeigenschaften.

gleich mitzu korrigieren®, also,,den kom-
pletten Zahnbogen von 15 bis 25“?
Moderne Behandlungssysteme wer-
den technisch immer ausgekliigelter,
deshalb wimmelt es in der Zahnmedizin
nurso von Fachbegriffen. Das Composite
Veneering-System COMPONEER ist da
ein schones Beispiel. Viele Zahnarzte
sind {iberzeugt von dem innovativen
KonzeptderFrontzahnrestauration, kén-
nen die unzahligen Vorteile aber nicht
richtig ihren Patienten naherbringen.
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~ Abb.7: COMPONEER — Patientenhome-
page unter www.smile-to-go.info abrufbar.

zeitig potenzielle Neukunden — Praxismarketing leicht gemacht.

RegelméaBige Schulungen und Workshops helfen dartiber hinaus Einsteigern wie
Profis im t&glichen Behandlungsalltag mit einer Vielzahl an Anwendungstricks.
Neben klassischen Produktschulungen bietet COLTENE im Rahmen ihres
COMPONEER-Fortbildungsprogramms regelmaBig Kommunikationstrainings mit
Proficoach Lothar R. Seel an. Je nach Kurs werden bis zu 11 Fortbildungspunkte
geméaB BZAK/DGZMK vergeben. Weitere Informationen und Anmeldung unter:
www.componeer.info/events oder Tel.: 07345 805-158.

Dabei lassen sich die Starken solcher
Hightech-Werkstoffe ebensoeinfachund
nachvollziehbar in relativ simplen Wor-
ten darstellen. ,lhre abgebrochene Ecke
fiillen wir mit einer Art festem Kunststoff
wiederauf. Dieses neuartige Systemkdn-
nen wir ohne besondere Vorbereitung
anbringen. Insgesamt ist es genauso sta-
bil und widerstandsfahig wie ihr natiir-
licher Zahn.”

Selbst Experten der restaurativen
Zahnheilkunde schatzen die vielseitigen

Fortbildung

COLTENE unterstiitzt Zahnérzte seit
Jahrzehnten aktiv mit Fachinformatio-
nen und Serviceangeboten rund um
Handling und Einsatz der Schweizer
Prézisionsinstrumente und Behand-
lungshilfen in der Praxis. Mit der neuen
Internetseite www.smile-to-go.info
gibt COLTENE Zahnarzten einen weite-
ren, niitzlichen Beratungsbaustein an
die Hand. Der Zahnarzt bietet seinen
Patienten einen zusatzlichen Informa-
tionsservice und gewinnt tiber die
Zahnarztsuche auf dem Portal gleich-

Einsatzmoglichkeiten des etablierten
Composite Veneering-Systems, scheuen
sich aber in vielen Fallen, aktiv auf den
Patienten zuzugehen und ihm konkrete
Therapieansétze vorzuschlagen. Zu ei-
ner professionellen Beratung gehort
aber vor allem, Betroffene iiber die ak-
tuellen Maglichkeiten zu informieren
und ihnen die fiir sie jeweils am besten
geeignete Alternative aufzuzeigen. Zu-
friedene Anwender von COMPONEER
geben haufig zu Protokoll, dass sie sich
schon viel frilher zu einer Behandlung
entschieden hatten, wenn sie gewusst
hatten, wie unkompliziert und schonend
das gewiinschte Resultat mithilfe der
modernen Materialien geschaffen wer-
den kann. Und erschwinglicher Zahn-
ersatz in bewahrter Schweizer Qualitét
iberzeugt auch Kunden, die sich nicht
taglich mitdem Aussehen ihres Gebisses
beschaftigen.

Fazit

Innovative Behandlungstechniken wie
das Composite Veneering-System COM-
PONEER bediirfen fiir gewéhnlich einer
besonderen Erklarung. Zur Aufklarungs-
pflicht des Zahnarztes gehort es auch,
dem Patienten in allgemein verstand-
lichen Wortendie Vorteile einer Behand-
lung aufzuzeigen. Im gemeinsamen Dia-
log ermitteln Zahnarzt und Patient am
schnellsten die ideale Losung fiir den
jeweils vorliegenden Fall. Langfristig er-
hoht eine kompetente Beratung zudem
die Kundenzufriedenheit und kommt
somitgleichzeitigdem Erfolgdereigenen
Praxis zugute. 44
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Rucknahme und Entsorgung
von Elektrogeraten

Ein Service fur Hersteller, Vertreiber und Betreiber von medizinischen Elektrogeraten.

ElektroG Herstellerpflichten
Mengenstromnachweise
Zertifizierte Entsorgungsanlage
Vertreiberpflichten
Verwertungsquoten

take-back-Losungen

Mengenmeldungen

Registrierungs- und Meldepflichten

Hotline: 03304 39 19 500 { s00s. M""MJ ﬁ}.

www.enretec.de Unser Zertifizierungsstandard




