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Die asthetische Zahnheilkunde hat sich —
folgt man den Werbegeséngen aus der Den-
tal-Industrie, den Zahntechnikerverbdnden und
selbst den zahnérztlichen Korperschaften — in
den vergangenen Jahren zum Schlager in den
Praxen entwickelt. Besonders dort, wo es da-
rum geht, Leistungen anzubieten, die ober-
halb des ,,Ausreichend-notwendig-Katalogs*
der Kassen stehen. Denken wir an die
Mehrkostenvereinbarungen bei Inlays und
Veneers, den Vollkeramik-Versorgungssys-
temen bis hin zur Keramikverblendung.
Oberhalb der Richtliniengrenze steht Asthe-
tik neben der besonderen Haltbarkeit als Be-
ratungsargument fiir die Inanspruchnahme
durch den Patienten ganz obenan.

Asthetik hat es eigentlich leicht, bei Deutsch-
lands Zahnérzten und Patienten en vouge zu
werden, denn iiber das Jahrzehnt von 1975 bis
1985 hinweg konnten eben ,,auf Kasse* be-
sonders bei Zahnersatz dsthetisch anspre-
chende Versorgungen erbracht werden, ein
Trend, der sich in der Phase stei-
gender Zuzahlungen eher ver-
stirkte — bis hin zur Mehrkosten-
regelung mit dem Verkaufs-
Forderband ,,Asthetik®.

Asthetische Zahnheilkunde folgt
dem Anspruch in unserer Gesell-
schaft, die Menschen in Deutsch-
land legen auf gutes Aussehen
groflen Wert. Man will es sich
leisten, gut auszusehen. Die &s-
thetische Zahnheilkunde stellt aber auch einen
hohen medizinischen Anspruch an Zahnarzt
und Zahntechniker, zum Beispiel bei implan-
tologischen Versorgungen im Spannungsfeld
von Asthetik und Hygienefshigkeit, bei der
Gestaltung von Zahnersatz, der den Charak-
teristika der natiirlichen Gebissform so nah
wie moglich kommen soll, bei den Anforde-
rungen an das Préparationsdesign bis hin zut
Beachtung der Lachlinie und der regelmifi-
gen professionellen Zahnreinigung in der Pra-
xis. Einige Beispiele und Anregungen dazu
bietet dieses Spezial.

Herzlich lachen, Zihne zeigen zu konnen,
steht beim Wunsch nach ,,Asthetik* fiir vie-
le Patienten ganz oben an. So ist fiir eine kos-
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metisch-dsthetische Zahnheilkunde in der
Praxis die wichtigste Frage an den Patienten:
»dind Sie zufrieden mit Threm Aussehen,
wenn Sie offen und herzlich lachen? Asthe-
tik in der Zahnarztpraxis hat also nicht nur
medizinische, sondern immer mehr auch kos-
metische Aspekte, die verwirklicht sein wol-
len, aber dennoch in der Verantwortung des
Zahnarztes liegen sollten.

Dazu gehort das auch in Deutschland mehr
und mehr um sich greifende Bleaching als
Praxisleistung. In amerika-

nischen Fachverffentli-  Asthetik ist
chungen heifit es, dass viele zahnérztlicher
Praxeninden USA mit Blea-  Erfolg, auch
ching mehr Geld verdienen  in der Kasse
als mit restaurativen Versor-  der Praxis

‘gungen — die Patienten sind

oft bereits perfekt durchsaniert —, mehr als
85 Prozent aller Zahnarztpraxen bieten pro-
fessionell Bleaching an. Warum? Weil sie als
Zahnirzte auf die Marktbedingungen einge-
hen, nicht auf Kassenrichtlinien,
und die bei den Patienten vorhan-
denen Wiinsche aufgreifen. Nach
Erhebungen méchten zum Bei-
spiel 81 Prozent aller US-Améri-
kanerinnen gerne ,,weilere Zih-
ne“ haben und wiirden Bleaching
dafiir nutzen.

So diirfen wir beim Thema 4sthe-
tische Zahnheilkunde eben auch
das Thema Praxiserfolg nicht
aufler Acht lassen. Wir miissen lernen, of-
fener iiber das Geld — da brauchen wir dann
iiber Budgets nicht mehr zu jammern — zu
reden. Dazu habe ich von einem US-Uni-
versitdtsprofessor aus Los Angeles eine Vor-
tragsfolie mitgebracht (siehe Abb.), die das
deutlich zeigt: Asthetik ist zahnéirztlicher Er-
folg, auch in der Kasse der Praxis.
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