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Dr. Coachman, kénnen Sie uns bitte kurz die Kern-
idee von Digital Smile Design umreiBen?

Digital Smile Design wird von zwei zentralen Intenti-
onen getragen: Zum einen hilft es dem Zahnarzt ganz
entscheidend dabei, effizienter zu arbeiten, indem es
ihm einen verbesserten dentalen und digitalen Work-
flow ermdglicht. Und zum anderen hebt es den An-
wender von der Masse ab und macht den Gehalt und
Wert des zahnarztlichen Bemuhens bzw. die Arbeit des
Zahnarztes deutlich und fur den Patienten nachvollzieh-
bar. DSD stellt somit den Zahnarzten Mittel wie Strate-
gien bereit, um einzigartig zu sein und das auch nach
auBen hin sichtbar zu machen. Insofern vereint es tech-
nisch-klinische Zielsetzungen mit einem Business- und
Marketingkonzept. Diese duale Ausrichtung war von
Anfang an unser Ziel und ist ein wesentlicher Grund fir
den Erfolg.

Wie kam es zu lhrer Zusammenarbeit mit Invisalign?

Vor etwa zehn Jahren begann ich, mich als Zahn-
techniker mit der restaurativen, kieferorthopadischen
Behandlungsplanung intensiv zu beschaftigen. Danach
konzentrierte ich mich im Besonderen auf die Moglich-
keiten der digitalen 3-D-Behandlungsplanung, und an
genau dieser Stelle machte Invisalign absolut Sinn flr
mich. Von da an ist unsere Zusammenarbeit, vor allem
durch das aktive Bemuhen von Carina Morik (General
Manager D-A-CH, Align Technology), stetig gewach-
sen.
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,Are you ready for

the future?”
Digitale interdisziplinare Zahnmedizin

Am 10. Mérz 2018 lud Align Technology in Kooperation mit Digital Smile Design
(DSD) zu einer Weiterbildungsveranstaltung in das Munchner Literaturhaus am
Salvatorplatz ein. Etwa 150 Teilnehmer folgten der Einladung und erlebten einen
Tag, der im Kern von einer zentralen Message des Hauptreferenten Dr. Christian
Coachman (Sao Paulo) an das zahnarztliche Fachpublikum gekennzeichnet
war: Zahnarzte sollten die Zeichen der Zeit erkennen, sich mit den verfligbaren
Dentaltechnologien zukunftssicher positionieren und so vom Zahnarzt, den kei-
ner besuchen will, zum souverdnen ,orofacial artist“ mit einer Vision werden. Im
Anschluss an die Veranstaltung stand uns Dr. Coachman freundlicherweise zum
kurzen Interview zur Verfugung.

Stichwort: Vorhersagbarkeit. Durch welche Aspekte
ist mit DSD eine wirklich verlassliche Vorhersagbar-
keit garantiert?

Um eine klinische Situation so gut wie méglich vorher-
zusagen, braucht es drei Schritte: Zum einen bendtigt
der Behandler verléassliche Werkzeuge, das heiBt, eine
fahige Technologie, die es schafft, das klinische Zielvor-
haben bestmdglich abzubilden. Eine solche Simulation
trifft natlrlich niemals absolut die Wirklichkeit, kommt ihr
aber sehr, sehr nahe und schafft es so, mogliche Feh-
ler zu minimieren bzw. ganz zu vermeiden. Nicht ohne
Grund lernen Piloten in der Ausbildung anhand von Si-
mulatoren, mit vielfaltigsten Flugsituationen umzugehen,
und werden so auf das wirkliche Fliegen vorbereitet. Die
virtuelle 3-D-Simulation ist also der erste Schritt zu einer
verbindlichen Vorhersagbarkeit. Zum anderen braucht
es Guides, die das zuvor simulierte Geschehen in den
Mund Ubertragen. Auch hierbei spielt die moderne Tech-
nologie eine zentrale Rolle. Und der dritte Schritt sind
standardisierte Qualitatskontrollen. Denn auch wenn die
Simulation die geplante Versorgungssituation wirklich-
keitsnah vorwegnimmt und entsprechende Apparaturen
das Vorhaben in den Mund projizieren, bleibt ein Grad an
Abweichung zwischen der Simulation und dem eigent-
lichen Resultat. SchlieBlich geht es hier um Vorgénge des
natdrlichen Kdérpers und damit um biomechanische Prin-
zipien, denen immer ein Grad an Nichtvorhersagbarkeit
inharent ist. Qualitatskontrollen, die das Vorhaben mit
dem finalen Ergebnis vergleichen, fihren schlussendlich



zu besseren Ergebnissen in der Patientenversorgung.
Diese Gegenuberstellung Ubernimmt heutzutage schon
der Computer und findet anhand kulnstlicher Intelligenz
die menschlichen Fehler. Ohne einen solchen Prozess
bzw. digitalen Workflow haben die anfangliche Simula-
tion der Situation und das Endergebnis — das weif3 ich
sehr genau aus meiner beruflichen Erfahrung — Uber-
haupt nichts miteinander zu tun. Invisalign ist derzeit
damit beschéftigt, solche Daten auszuwerten und wert-
volle Analysen zur Verbesserung der Behandlung durch-
zufuhren.

Wie erklaren Sie sich die zum Teil vorhandene Skep-
sis gegeniber Alignern?

Das Arbeiten mit Alignern muss gelernt sein. Nattrlich
laufen Prozesse und Vorgehensweisen, die Uber Jahr-
zehnte angewandt wurden, z.B. der Einsatz von Bra-
ckets, zuerst schneller und werden von vielen préferiert
aus einer gewissen Gewohnheit heraus. Auch meinen
manche, dass bestimmte biomechanische Prinzipien
mit festen Brackets besser umgesetzt werden kénnen
als mit Alignern. Aber Aligner sind auf dem Vormarsch,
und mdgliche Defizite in Bezug auf biomechanische
Wirkweisen werden zukUnftig behoben werden. Da sind
wir uns absolut sicher. Genauso wie sich mit Sicherheit
sagen lasst, dass Aligner Brackets ersetzen werden.

Und zum Schluss: Riskiert nicht der Entwurf eines
idealen Lachelns anhand asthetischen Zahnersatzes
die Gefahr, am Ende zu enttduschen?

Nein, ganz und gar nicht. Denn zuerst entwirft der
Behandler das ideale Ergebnis fur sich allein — auch
um grob planen zu kénnen. Steht jedoch schon gleich
zu Beginn fest, dass dieser ideale Zustand nicht zu er-
reichen ist, wird er, ohne dass der Patient davon weif3,
verworfen bzw. dient als Grundlage flr die Planung ei-
nes machbaren, realistischen Ziels. Genau dieses Ziel
wird dann dem Patienten vorgefuhrt, sodass der Patient
versteht, welche Schritte der Behandler durchflihrt, der
Behandlung (in voller Kenntnis) vertraut und sich (emo-

tional) auf das Ziel einlasst. Das ist wie bei einer Test-
fahrt mit einem Auto; die Testfahrt erméglicht es, zu er-
leben, was passiert — wie unglaublich gut es sich anfuhlt —
wenn man das gewlnschte Auto fahrt. Der Vorgang
der Testfahrt ist (hoch) emotional. In der Autoindustrie ist
das ein gangiges Prinzip, um potenzielle Kaufer emotio-
nal zu erreichen. Das ist Ubrigens eine deutsche Erfin-
dung! Genauso wie sich Autohersteller ihrer Arbeit und
dem Wert der Autos absolut gewiss sind und die Test-
fahrt letztlich ,nur noch” die emotionale Komponente
bedient, sollten auch Zahnérzte zeigen, was sie errei-
chen kdnnen, den Patienten mit auf die Reise nehmen
und so die Wertschatzung und den Respekt erhalten,
der ihnen — ohne Frage — zusteht. Jene, die diesen An-
satz kritisch bedugen und das Schuren von (realisierba-
ren) Erwartungen als ,gefahrlich* abtun, bedienen sich
einer Ausrede, um in ihrer Komfortzone zu bleiben und
sich nicht zu verandern. Denn die Frage ist nicht, ob es
der Zahnarzt schafft, den Patienten optimal zu versor-
gen und ihm das bestmdgliche Lacheln zu schenken —
natUrlich schafft er das —, sondern wie er seine Arbeit
vermittelt und so eine besondere Beziehung zum Patien-
ten aufnimmt. Deutschland hat mit die besten Zahnarzte
der Welt, die alle durchweg Unglaubliches leisten und die
daflr die Wertschatzung der Patienten verdienen. Ich
kann also nur sagen: ,Don’t be afraid of emotions!”
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