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Was hat der Beifahrer mit schonen
Zahnen zu tun?

Wenn lhnen an meinem Foto etwas merkwirdig vorkommt, sollten
Sie weiterlesen — wenn nicht, sollten Sie erst recht weiterlesen.

Vor einiger Zeit stiell ich auf die Ergebnisse einer EMNID Umfrage: Auf
die Frage was ,Sie” an ,Ihm” am ehesten store, antworteten 70 %
der Befragten mit: ,schlechte Zahne”. Andere Dinge wie ,,Doppel-
kinn” oder ,schlaffe Muskeln” wurden weit weniger haufig genannt.
Was aber sind ,,schlechte Zahne”? Fir viele Patienten dirfte diese
Bezeichnung bereits zutreffen, wenn Zahne nicht strahlend weil} sind.
Anders ist die Nachfrage nach Bleaching-Produkten und Weillmacher-
Zahncremes kaum zu erklaren. Nichts gegen helle Zahne, beson-

ders wenn man sich als Patient die Farbe aussuchen kann. Trotzdem
sollten alle Mitglieder des zahnarztlichen Teams in der Lage sein, ihre
Patienten vor dem Irrtum zu bewahren, dass , weiller” automatisch
,besser” und damit auch ,gesiinder” bedeutet. Fir einen langfristigen
asthetischen Erfolg und damit entscheidend fiir die Qualitat ist, ob die
ausgewadhlte Zahnfarbe zum Typ des Patienten passt.

Apropos Qualitat — ich bin mir zwar keinesfalls sicher, ob er es gesagt
hat, aber er kdnnte es gesagt haben. Wer? Walter Rohrl, Deutschlands
bekanntester Rallye-Fahrer: ,Ein Rallye-Fahrer ist immer nur so gut wie
sein Beifahrer; einmal eine Kurve falsch angesagt und schon endet die
Tour im StraRengraben”. Ahnlich verhilt es sich bei der Adhasivtech-
nik. Auch wenn es zunachst einfach erscheint, einen Zahn adhasiv zu
versorgen, so lauern doch viele Gefahren auf der Strecke zum Erfolg,
allen voran die Kontamination durch Speichel, aber auch Ubertrock-
nung, Uberdtzung usw., um nur einige zu nennen. Die Industrie
bemiiht sich zwar, moglichst ,robuste” Produkte zu entwickeln, die
Anwendungsfehler verzeihen, trotzdem entfalten diese Produkte

ihre volle Leistung nur, wenn man die Gebrauchsanweisung sorgfal-
tig befolgt. Der entscheidende Faktor fiir eine erfolgreiche adhasive
Restauration ist also immer noch der Anwender und sein , Beifahrer”.
Als Behandlungsassistenz kann man daher mit perfekter Vorbereitung,
Wissen um die Produkteigenarten sowie die kritischen Aspekte im
Behandlungsablauf viel fiir die Qualitat der medizinischen Versorgung
und fir wirklich ,schone Zahne” tun.

Machen Sie’s gut
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Ilhr Rainer Seemann
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