ZMF Beate Hinricher über kariesprotektive „Wohlfühlpflege“:

„Meine Hypersensitivitäten waren mit der Zahnschutzcreme sofort weg!“

Beate Hinricher hat sich vor fast 15 Jahren einen Traum erfüllt: Sie wurde Zahnarzthelferin. Heute arbeitet sie mit großem Engagement als ZMF in einer Kassenzahnarztpraxis in Hilden und betreut zudem einmal wöchentlich Patienten in einer Privatpraxis in Düsseldorf. Mit Leib und Seele kann sie dort Prophylaxe und Prävention auf höchstem Niveau umsetzen. Ihre lockere und freundliche Art kommt bei den Patienten gut an, aber auch ihre Empfehlungen zur Mundhygiene und Prävention. Im Gespräch erzählt Beate Hinricher, wie sie ihre Patienten in der Kassenpraxis auch von Selbstzahlerleistungen überzeugt und warum sie so begeistert von den kariesprotektiven Zahnschutzcremes Tooth Mousse und MI Paste Plus mit Fluorid (GC EUROPE) ist.

Frau Hinricher, viele Zahnärzte betreiben heute immer noch eine „Filling and Drilling“-Praxis anstatt sich auf Prophylaxe einzulassen. Die Zahnärzte, für die Sie arbeiten, scheinen das anders zu sehen. Welche Unterstützung bekommen Sie für Ihre Arbeit?

Es stimmt, wenn es um Prävention und Prophylaxe geht, dann liegen meine Chefs genau auf meiner Wellenlänge. Wir wollen vorbeugen, bevor etwas passiert – dafür setzen wir uns konsequent ein. Aufgrund ihrer Unterstützung und Wertschätzung meiner Arbeit, aber auch durch die Freiheiten, die sie mir bei meiner täglichen Arbeit lassen, kann ich Prophylaxe regelrecht „leben“ und mir soviel Zeit für jeden Patienten nehmen, wie ich brauche. Ein Beispiel: Für die Erstbehandlung eines Neupatienten veranschlage ich etwa zumindest in der Privatpraxis eineinhalb Stunden. In dieser Zeit kann ich ihn ausgiebig befragen, informieren und behandeln. Die Behandlungszeit umfasst dabei zwischen 45 und 60 Minuten, in der restlichen Zeit spreche ich mit dem Patienten und berate und motiviere ihn zu einer gezielten Mundhygiene.

Sie haben Tooth Mousse und MI Paste Plus von GC in Ihr Prophylaxekonzept integriert. Seit wann und bei wem verwenden Sie die laktosefreien Zahnschutzcremes?

Ich verwende die Pasten seit gut zwei Jahren in beiden Zahnarztpraxen, und im Grunde genommen wende ich sie bei allen Patienten an – ob bei Hypersensitivitäten, zur Remineralisation bei Initialkaries oder nach zahnärztlichen Behandlungen wie einer PZR oder einem Bleaching. Die einzige Ausnahme: Wer unter einer Allergie auf Milchproteine leidet, sollte die Creme nicht anwenden.

Wie applizieren Sie die Cremes?

Ich trage sie am liebsten mit der Zahnbürste auf, gerade im Seitenzahnbereich komme ich damit besser zurecht. Man kann sie aber auch mit dem Finger oder mit einem Tupfer applizieren. Dann warte ich zwei bis fünf Minuten – je nach klinischem Befund. Je länger die Creme im Mund einwirken kann, desto nachhaltiger ist der Behandlungserfolg.
Wie reagieren Ihre Patienten, wenn Sie ihnen die kariesprotektive Creme vorstellen?

Ich bin anscheinend so begeistert davon, dass die meisten meiner Patienten ihre Wirkungsweise gar nicht hinterfragen (lacht). Da sich die Zähne bereits nach der ersten Applikation frischer und glatter anfühlen, der Patient also sofort einen Erfolg spürt, brauche ich aber auch fast keine Überzeugungsarbeit zu leisten. Der Patient fühlt den positiven Effekt selber. Ich erkläre ihm dann dazu: Wenn die Zahnoberfläche glatter ist, ist sie sauberer und damit weniger anfällig gegenüber Karies. Und wenn ich ihn dann noch frage: „Welche Geschmacksrichtung hätten Sie denn gern?“, macht das meist ungemein Eindruck auf ihn. Für viele klingt das nach „medizinischer Wohlfühlpflege“, die sie ganz einfach und bequem zu Hause anwenden können.

Muss der Patient sich bei Ihnen gleich entscheiden, ob er die Creme sofort kaufen möchte, oder geben Sie sie ihm erst zum Testen mit nach Hause?

Der Patient bekommt nach der ersten Anwendung in der Zahnarztpraxis fast immer eine Probe mit nach Hause, um das Produkt dort in Ruhe zwei Wochen lang auszuprobieren. Dafür gebe ich ihm entweder eine ganze Tube mit oder ich fülle ihm etwas in eine Einmalspritze ab – sozusagen als kleines Prophylaxepräsent. Und wenn die Patienten das nächste Mal vor mir stehen, sind mehr als 90 Prozent total begeistert davon und kaufen das Produkt direkt.

Empfehlen Sie Ihren Patienten die Zahnschutzcreme auch als Dauermedikation?

Ja, ich habe einige Patienten, die seit Jahren Zahnprobleme haben und bei denen bislang einfach nichts richtig oder nur kurzfristig geholfen hat. Besonders Patienten, die Fluoridgele nicht vertragen oder die Gel im Mund unangenehm finden, rate ich, dass sie MI Paste Plus, das 900 ppm Fluorid enthält, einmal täglich – am besten über Nacht – einwirken lassen sollen. Ich selbst verwende auch lieber eine Paste, denn sie ist leichter zu handhaben und sehr viel angenehmer im Geschmack.

Ich habe sogar Patienten, die tragen die Zahnschutzcreme jeden Tag vor der Fahrt zur Arbeit auf. Wenn sie dann im Büro ankommen, sind sie zufrieden mit sich und ihrer guten Mundhygiene und freuen sich zudem über das gute Gefühl im Mund.

Apropos Geschmack: Früher hieß es oft: Medizin muss schlecht schmecken, damit sie gut wirkt...

Ja, aber diese Medizin wirkt und schmeckt gleichermaßen! Ich mag alle Sorten und wende die Creme selber gerne zwischendurch in der Praxis an. Das Handling ist so einfach, der Geschmack so gut, und es wirkt schnell und nachhaltig. Das kann ich aus eigener Erfahrung bestätigen: Als ich vor einiger Zeit Kälte empfindliche Zähne hatte, habe ich MI Paste Plus verwendet, und die Hypersensitivitäten waren sofort weg. Wirklich! Zuvor hatte ich zwei Wochen lang ein hoch dosiertes Fluoridgelee verwendet und überhaupt keine Wirkung damit erzielt.

Haben Sie manchmal ein schlechtes Gefühl, wenn Sie dem Patienten ein Selbstzahlerprodukt zur Prävention in der Praxis anbieten bzw. verkaufen?

Nein, überhaupt nicht, denn ich stehe vollkommen hinter dem Produkt – wie gesagt, auch aus eigener Erfahrung. Sicherlich ist hier ein Umdenken in unserem Beruf erforderlich. Aber als ZMF habe ich es mir zur Aufgabe gemacht, meine Patienten bestmöglich zu behandeln, sie aber auch individuell zu beraten und zu informieren. Und dazu gehört eben auch, dass ich versuche, sie von zeitgemäßen Produkten zu überzeugen, die ihnen und ihrer Mundgesundheit gut tun. Wenn die Pflegeprodukte sinnvoll sind und ich dem Patienten damit helfen kann, dass er beispielsweise keine empfindlichen Zahnhälse mehr hat oder dass seine Initialkaries gestoppt wird, dann ist das Verkaufen für mich kein Problem.

Frau Hinricher, vielen Dank für das Gespräch.
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