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ТЕМА НА БРОЯ: 

„Синхронът в екипната работа 
в денталната професия“

При сегашното състояние на денталната медицина за 

осигуряване на най-добрите и всеобхватни дентални услу-

ги за естетически изискващите пациенти парадигмата се 

е променила в посока интердисциплинарен екип от специа-

листи, които работят заедно, насочвани от определен ко-

ординатор. Той трябва да бъде или общопрактикуващ ден-

тален лекар с компетенции във всички области на дентал-

ната медицина, или специалист с допълнително обучение 

извън неговата област на специализация. Това дава възмож-

ност на въпросния специалист да събере хирургичен, орто-

донтски, ресторативен и технически екип, който да ра-

боти заедно, като едно цяло, следвайки лечебните после-

дователности, индивидуализирани специално в името на 

най-добрия интерес и очаквания на пациента. Предизвика-

телството се състои в това да се достигне до коректна  

диагноза и да се избере подходящ лечебен подход. За да по-

стигне това, клиницистът трябва да следва определени 

насоки и да разбира връзката между зъбите и съседните 

структури. Настоящият брой е с тема „Перфектният 

синхрон между различните специалисти при решението 

на комплексни случаи“. Защото само именно когато този 

синхрон е постигнат, можем да се радваме на съвършен кра-

ен резултат. Затова и избрахме да публикуваме двата ком-

плексни клинични случая, които грабнаха първото мяс-

то в международния дентален конкурс Smile of the year 

2022, защото точно тези сложни случаи презенти-

рат най-точно идеята за предизвикателството на 

екипната работа. Разбира се, в броя ще намерите и 

още много и интересни отправни точки, които ще 

ви дадат повод за размисъл по пътя ви към пости-

гане на съвършенството във вашата чудна професия. 

Приятно четене на новия ни брой! 
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Синхронното плуване е спортна дис-
циплина, която води началото си от 
древността. 

Бидейки колективен спорт, който 
комбинира елементи от плуване, гим-
настика и различни танци, той изис-
ква голяма гъвкавост и пластичност, 
както и много голяма физическа из-
дръжливост на тялото, дълго задържа-
не на въздуха под вода и чувство за син-
хрон с музиката.

Заради сложността и колективност-
та на този вид спорт направихме асо-
циация със сложността и екипността 
при решението на комплексни клинични 
случаи в денталната медицина.

ЗАЩО ТОЧНО ДУЕТ  
ПО СИНХРОННО ПЛУВАНЕ 
НА КОРИЦАТА?
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N
ordics е иновативна 

българска марка, създа-

дена 2015 г., произвеж-

даща продукти за ден-

тална хигиена, които са устой-

чива и експертна алтернати-

ва на традиционните проду-

кти. Nordics се продава на 35 

чужди пазара по целия свят и 

преследва основната си цел –  

да направи общодостъпна идея-

та за експертни дентални про-

дукти с изчистени съставки и 

минимална вреда за околната 

среда. За пътя на преобразява-

нето на традиционните про-

дукти за орална хигиена, комби-

нирайки години на професионал-

ни проучвания с предизвикател-

ството на устойчивото разви-

тие, разговаряме с Атанас Ар-

сов – създател и собственик на 

компанията Nordics.

Защо решихте да създадете 
устойчива марка за експерт-
на дентална хигиена в наша-
та малка България?

Денталната хигиена е една 
изключително традиционна ка-
тегория, в която много рядко ус-
пяват да се намесят нови игра-
чи. За мен това беше нещо като 
предизвикателство – да създам 
продукти, които да комбини-
рат професионален подход с иде-
ята за устойчивост и чист със-
тав. Водещ принцип при създа-
ването на продуктите ни е те 
да са с възможно най-високо ка-
чество без значение от себе-
стойността. Мисля че това е 
и причината марката да се въз-
приема толкова добре както в 
България, така и навън. Клиен-
тите ни разпознават Nordics 
като алтернатива на до бол-

НОВ ТИП ЕКСПЕРТНА ОРАЛНА ХИГИЕНА, 
СЪЗДАДЕНА В БЪЛГАРИЯ

ка познатите международни 
марки. Още от началото идея-
та беше да привлечем потреби-
телите, които искат да водят 
здравословен начин на живот и 
са отворени към иновации. Оку-
ражаващо за нас беше, че марка-
та порасна и се разпространи 
органично – без реклама, за коя-
то по онова време нямахме сред-
ства. Тогава и днес имаме пре-
димството на първия. Големи-
те компании подминаха нужда-
та от зелена устойчивост в на-
чалото, а години по-късно с нала-
гането на Директивата на EC 
2019/904 относно намаляването 
на въздействието на определе-
ни пластмасови продукти вър-
ху околната среда на доста фир-
ми се наложи да променят про-
изводството си. За нас не беше 
проблем, защото ние отдавна 
бяхме там.

Кои са иновациите, с които 
най-много се гордеете?

Нашата най-голяма гордост са 
биосертифицираните пасти за 
зъби. Всички пасти за възрастни 
са сертифицирани от Ecocert – 
най-голямата и престижна сер-
тификационна агенция. Изклю-
чително трудно е да се създаде 
формула, която да покрива изис-
кванията за биосертификация, 
но същевременно да има отлич-
ни потребителски качества 
като вкус и пенливост напри-
мер. Всяка наша паста е специал-
но създадена за конкретен сто-
матологичен проблем и има раз-
личен вкус, текстура и аромат. 
Друга много сериозна иновация и 
голям успех за компанията е но-
вата ни детска паста за зъби с 
пробиотик. Този проект беше 
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дълъг и труден, защото доскоро 
беше невъзможно да се вложи ра-
ботещ пробиотик в продукт на 
водна основа, какъвто е паста-
та за зъби. Пробиотиците са 
живи организми, които умират 
и губят своите качества във 
водна среда. Заедно с една от най-
големите фирми – разработчи-
ци на иновативни суровини на 
хранително-вкусовата и козме-
тична индустрия – Symrise, ус-
пяхме да внедрим пробиотика 
SymReboot OC в пастата за зъби 
Nordics Strawberry Splash. Nordics 
са абсолютен пионер в тази сфе-
ра, защото на пазара в България 
няма друга паста за зъби с жив 
пробиотик. Както знаете, те 
са изключително важни за за-
пазване на доброто здраве на це-
лия организъм, което пък е осо-
бено важно в най-ранна детска 
възраст. Затова преценихме да 
внедрим тази концепция имен-
но в детска паста за зъби. 

Тази пролет създадохме пре-
миум четки за зъби с 6580 меки 
косъмчета, като корпусът 
на четката е създаден от PLA  
материал – пластмаса от по-
лимлечна киселина, добивана 
от захарна тръстика. Планта-
циите от захарната тръсти-
ка са основен консуматор на CO2 
от атмосферата. Така държим 
петрола в земята и спомагаме 
за намаляването на въглерод-
ния отпечатък. 

Къде е мястото на биосъс-
тавките в експертната гри-
жа?

Това, че дадена съставка е 
„био“, в никакъв случай не озна-
чава, че действието ѝ е по-лошо 
или по-слабо от традиционните 
ингредиенти. Биосъставките 
гарантират чист произход от 
проверен доставчик. В пастите 
за зъби Nordics ние задължител-
но комбинираме биосъставки с 
традиционно доказали се сурови-
ни като калций, флуорид, ксили-
тол и др. Както при всичко друго, 
истината е в баланса. Най-труд-
ното в нашата работа е да наме-

рим чиста алтернатива на кла-
сическите съставки в продук- 
тите. Така например използва-
ме екстракти от зелен чай, нар, 
коприва и анасон като антисеп-
тици и противовъзпалителни 
агенти; екстракти от лайка, 
алое вера и градински чай за успо-
кояване на чувствителността, 
екстракт от лимон и активен 
въглен като избелващи агенти. 
Всички аромати в продуктите 
ни са 100% естествени, не из-
ползваме синтетични вкусове. 
Формулите ни залагат на чист 
етикет, постигайки златен ба-
ланс с класически агенти като 
цинков цитрат и алуминиев 
лактат. Активното търсене 
на натурални съставки личи в 
целия сектор на хигиенни и коз-
метични продукти, което гово-
ри еднозначно за това, че паци-
ентите се обръщат към приро-
дата, търсейки най-доброто за 
себе си. Не искаме да подценява-
ме наученото от народната ме-
дицина, която, знаете, у нас е на 
почит.

Как знаете, че сте на прав 
път?

Обратната връзка от потре-
бителите на марката е много 
важна за нас. Без реални положи-
телни отзиви никой продукт 
не би оцелял. Обратната инфор-
мация за детските пасти, коя-
то получаваме от майките, ни 
вдъхновява и ни дава увереност, 
че нашият подход дава резулта-
ти.

Nordics започна работа през 
2015 г. и тези 7 години ние гра-
дим нашата компания с идеята 
да продължаваме да създаваме 
иновативни продукти в сфера-
та и през следващите 70. Започ-
нахме като малка фирма, моти-
вирана от нашите ценности и 
вярата в позитивна промяна на 
традиционния пазар, и сме гор-
ди, че сме стигнали до тук, без 
да изневеряваме на тази първа 
идея. Растем бързо, като всяка 
година усвояваме по 3 нови па-
зара, мечтаем устойчивата ал-

тернатива да е първа и на род-
ния ни пазар. Ако трябва да съм 
честен, никога не сме успява-
ли да създадем перфектен про-
дукт от първия път. Обикнове-
но това се случва след много ча-
сове на развойна дейност, проби 
и корекции, но плюсът от това 
е, че всеки продукт от нашето 
портфолио си заслужава.

Как Nordics подпомага рабо-
тата на лекарите по дентал-
на медицина и как могат да се 
свържат с вас?

Моето наблюдение от про-
дажбите ни в чужбина е, че все 
повече стоматолози възпри-
емат и се насочват към идея-
та за продукти за орална хиги-
ена с чист състав. Пациенти-
те искат да изпробват нови и 
различни предложения, които 
да комбинират експертен под-
ход с грижа за природата и ор-
ганични съставки. Инкорпо-
рирали сме тази философия в  
цялата ни гама експертни про-
дукти – вода за уста против  
пародонтит, паста за зъби про-
тив свръхчувствителност, ко-
нец за зъби с нулев отпадък и др.

Нашата серия от интерден-
тални четки се радва на изклю-
чителна популярност, като те 
са изработени от биопластма-
са и рециклирани материали.

Лекарите по дентална меди-
цина имат възможността да 
предложат висококачествени и 
различни продукти, бих казал, 
не само за България, а и за Евро-
па.  Това, което заедно пости-
гаме, е не само опазване на ден-
талното здраве на хората, а 
опазване на околната среда! 

Приветстваме колаборации-
те с лекарите по дентална ме-
дицина и съдействаме на все-
ки кабинет персонално. Може-
те да се свържете с нас чрез 
контактната форма на сайта 
wearenordics.com или на теле-
фон 0887614541.

Благодарим ви за това ин-
тервю!  

Атанас Арсов – създател и собственик на Nordics
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лечебни планове, които всъщ-
ност не желаят. Вместо това 
на драго сърце ще одобрят ле-
чения, които им помагат да 
постигнат целите си, касае-
щи оралното им здраве.  

 
ВЗАИМОДЕЙСТВИЕ

С ПАЦИЕНТИТЕ

Внимателното изслушване 
е ключът към установяване 
какво мотивира пациентите, 
какво мислят за усмивките 
си и какво биха желали да про-
менят.3 Не става дума за про-
даване на дентални лечения, а 
за опознаване на пациентите 
и установяване на партньор-
ски взаимоотношения с тях, 
така че да се постигне една пе-
челивша за всички страни си-
туация. Задаването на въпро-
си, особено такива с отворен 
край, би окуражило пациенти-
те да споделят желанията си, 
касаещи тяхното орално здра-
ве. Например: 

  От скала от 1 до 10 ( като 
1 е най-лошото възможно, 
а 10 е отлично) какво ниво 
на орално здраве бихте ис-
кали да постигнете?

  Някога имали ли сте про-
блеми при дъвчене или ня-
какви болки в устата, или 
зъбобол?

  Доколко е важен за вас и за 
самочувствието ви видът 
на усмивката при взаимо-
действие с хора в професи-
онален и личен план?

  Ако имахте вълшебна пръ-
чица, какво бихте проме-
нили в усмивката си, ако 
изобщо искате някакви ко-
рекции?  

  Начинът на хранене влияе 
на оралното здраве. Бихте 
ли ми разказали повече за 
вашата диета? 

Ние като зъболекари може 
да сме отлични клиницисти 
и перфектно да се справяме с 
лечебното планиране, но пред-
ставянето на лечебния план 
на пациента е задача, която 
по-добре да бъде делегирана на 
специално обучен за целта 
член на екипа. Например, ако 
има координатор на лечени-
ята, който обсъжда всеки де-
тайл с пациента в комфорт-
на и спокойна обстановка, да-
вайки му възможност да зада-
ва въпроси, без да се чувства 
притиснат, тази стратегия 
би била много ефективна. Раз-
говори, подкрепени с дигитал-
ни инструменти, които да 
онагледят лечебните възмож-
ности, също помагат на паци-
ентите да разберат предим-
ствата на предложеното ле-
чение и да се почувстват по-

Последните две години ка-
тегорично бяха трудни и мно-
го от нас с право се притесня-
ват как всичко това ще се от-
рази на бъдещето на нашите 
бизнеси. Икономиките, кои-
то и преди пандемията от 
COVID-19 са били в затруднено 
положение, се сблъскват с още 
по-сериозни проблеми и това 
определено не ни помага да въз-
становим обичайния си брой 
пациенти. 

От началото на пандемия-
та ние като дентални спе-
циалисти положихме огромни 
усилия, така че да накараме 
пациентите да се чувстват 
в безопасност и защитени, за 
да продължат да поддържат  
добро орално здраве, получавай-
ки достъп до всички необходи-
ми лечения. Но това да знаем 
как перфектно да изпълним 
дадена дентална манипулация 
и реалната възможност да я 
извършим на пациент, са две 
различни неща. Да мотивира-
ме пациента да се подложи на 
препоръчана от нас терапия 
може да бъде трудно, но е от 
ключова важност за проспери-
тета на нашите практики.  
Процентът на приемане на 
приложените терапии тряб-
ва да бъде над 80% за стари па-
циенти и между 50% и 75% за 
нови.1    

От огромна важност е да 
отделим нужното време и да 
обясним на всеки един паци-
ент защо тя или той се нуж-
дае от конкретното лечение 
и трябва да дадем най-добро-
то от себе си да му/ѝ отгово-
рим на всички въпроси. Ма-
кар да са получили цялата не-
обходима информация относ-
но терапията, много пациен-
ти напускат практиката, без 
да си запазят час, като някои 
от тях никога повече няма да 
се върнат в кабинета. Въпре-
ки че това може да е доста от-
чайваща ситуация, може да се 
окаже и възможност да проме-
ним подхода си, така че да по-
вишим процента на приемане 
на предложените лечения.   

Ако искаме пациентите да 
приемат лечебните планове, 
трябва напълно да разберем 
какво искат те. Ако приори-
тетите ни съвпадат с тези 
на пациентите, запазването 
на пациенти и процентът 
приети лечения ще се увели-
чат. Пациентите ще усещат, 
че имат по-голям контрол над 
процеса, и ще оценяват, че 
ние истински разбираме нуж-
дите и ценностите им, а по 
този начин ще стимулираме 
изграждането на лоялност и 
доверие.2 Те няма да се чувст-
ват притиснати да приемат 

ПОМОГНЕТЕ НА ПАЦИЕНТИТЕ СИ 
ДА КАЖАТ „ДА!“

Внимателното изслушване и успокояване на денталните страхове са само два компонента от 
стратегията за предразполагане на пациентите да се съгласят с предложеното лечение.

Д-р Kübel Özkut, Турция
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свързани с практиката, а от-
там и с охота да си запазят 
час. Ако искаме да увеличим 
процента на приемане на ле-
чебните планове, трябва да 
попитаме за финалното реше-
ние на пациента след предста-
вяне на лечебния план и да ана-
лизираме евентуални спънки 
за одобряването му.    

ДЕНТАЛНИ СТРАХОВЕ

За съжаление, страхът от 
зъболечение е често срещан 
и нерядко е причина  пациен-
тът да не пристъпва към 
нужното лечение. Ако паци-
ентите гледат снимки преди 
и след на сходни случаи, леку-
вани от вас, това може да ус-
покои страховете, да спече-
ли доверието им и респектив-
но е много по-вероятно да при-
емат предложеното лечение. 
От ключова важност е паци-
ентът много добре да разби-
ра какво включва лечението и 
как планираме да му осигурим 
максимален комфорт. Това оз-
начава да го разпитаме за при-
тесненията му, да разясним 
потенциални последици, ако 
не се извърши лечението, и да 

се фокусираме върху предим-
ствата на предложения лече-
бен план. 

Проучване е установило, че 
близо 68% от тези, които из-
бягват или отлагат посеще-
нията при зъболекар, изтък-
ват цената като основна при-
чина.4 Макар да са били избро-
ени множество причини, раз-
ходите за зъболечение са из-
тъкнати повече от два пъти 
по-често от която и да е дру-
га причина.4 Повечето пациен-
ти не си заделят пари специ-
ално за дентални нужди и ня-
мат никаква идея колко би им 
струвало лечението.5 От моя 
опит мога да заявя, че ако не 
ги боли, те често се самозалъг-
ват, че нямат нужда от лече-
ние, което неизбежно води до 
по-сериозни проблеми и допъл-
нителни разходи.      

Трябва да отделим време да 
образоваме обстойно паци-
ентите, преди да говорим за 
цена, така че те да разбират 
добре стойността на дентал-
ните услуги, които предлага-
ме. Ако те не оценяват важ-
ността на лечението, тряб-
ва да ги информираме за със-
тоянието им и за възможни-

те последици от непровежда-
не на терапията. След като 
пациентите разберат защо се 
нуждаят от лечение, цената 
става по-маловажна. В наша-
та клиника имаме практика-
та да предлагаме различни на-
чини за разплащане и по този 
начин показваме на пациенти-
те си, че сме готови да ги под-
крепим.  

НЕДОСТИГ НА ВРЕМЕ

Недостигът на време е чес-
та причина за отлагане на ле-
чението. Като повечето хора 
и нашите пациенти често са 
много заети и щом напуснат 
кабинета, може и да забравят 
да се обадят, за да си запазят 
час, понякога въпреки че осъз-
нават важността на орално-
то си здраве и спешността на 
предложеното лечение. За да се 
справим с този проблем, може 
да обучим координатора на ле-
ченията да потърси пациен-
та два дни или седмица след 
като е представен лечебният 
план. По този начин информа-
цията е още прясна в главата 
на пациента. Може да използ-
ваме този разговор като въз-

можност допълнително да  
образоваме пациента и да 
адресираме спиращите го съо-
бражения. Пациентът ще оце-
ни положеното допълнител-
но усилие и ще разбере още по- 
добре необходимостта от 
предложеното му лечение. 

ЕФИКАСНА ПРОГРАМА
ЗА ЗАПАЗВАНЕ НА

ПАЦИЕНТИ И ЗАПИСВАНЕ 
НА КОНТРОЛНИ ЧАСОВЕ

Запазването на стар паци-
ент е много по-лесно и изиск- 
ващо по-малко разходи, откол-
кото привличането на нов, за-
това е много важно да инвес-
тираме в ефикасна страте-
гия за запазване на пациенти 
и записване на контролни ча-
сове. При една добре работеща 
такава програма пациентът 
трябва да посещава кабинета 
два пъти годишно.

Стратегията за запазване 
на пациенти и записване на 
контролни часове трябва да 
предвижда информиране на па-
циентите за важността на 
поддържащата терапия и за 
услугите, които практиката 
предлага. Това включва неверо-

ятните нововъведения в сфе-
рата на денталните мате-
риали и дигиталните техно-
логии и възможните лечебни 
алтернативи, които те пре-
доставят. Съществено е да се 
подчертаят по-доброто пре-
живяване на пациента и по-
бързите резултати, които 
могат да бъдат постигнати 
с помощта на тези средства.  

В обобщение, една ефектив-
на, структурирана стра-
тегия за презентиране на  
лечебните планове гарантира  
одобрение от страна на па-
циентите. Освен това тя е в 
унисон с една от основополага-
щите ценности на дентална-
та медицина, а именно отго-
ворността за поддържане на 
добро орално здраве като част 
от цялостното здравословно 
състояние на нашите паци-
енти. Когато съумеем да спе-
челим и задържим пациенти, 
които ценят нашите грижи, 
ние ще можем да работим при 
по-малко стресови условия и 
ще се наслаждаваме повече на 
практиката си.  

Ред. бел.: Библиографията е на-
лична при издателя.

реклама
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КРАТКО ОПИСАНИЕ 
НА КЛИНИЧНИЯ СЛУЧАЙ

Пациент: 30 г., мъж
Първо посещение: 02.08.2018 г.
 Основни оплаквания: Лицева болка, главо-
болие и болка в дясната темпоромандибу-
ларна става, естетични съображения

РАБОТЕН ПРОТОКОЛ:

  диагностика
  терапия със сплинт
  ортодонтска рехабилитация
  диагностична реоценка
  вертикален размер на оклузията – 
диагностичен восъчен моделаж

  протетична рехабилитация
  работа в зъботехническата лабора-
тория

  диагностична реоценка
  поддръжка

СПИСЪК С ПРОБЛЕМИ:

  тясна зъбна дъга – горна и долна
  струпване във фронта – в горна и  
долна челюст

  вертикален излишък в максилата,  
водещ до скелетна гингивална усмивка

  недобри амалгамени и композитни  
обтурации

  наличие на мъдреци 18, 38, 48 – стръм-
на оклузална равнина

  ендодонтски проблеми – 15, 25, 35, 36, 
37, 45, 46, 47

  отклонение на срединната линия с  
2 мм вляво в долна челюст

  мускулни болки

ДИАГНОСТИКА:

  скелетен клас II
  зъбен клас II
  функция: ограничения в движенията – 
мускулни проблеми; хлабави лигамен-
ти – латеротрузивни странични про-
блеми при медиотрузия вдясно; девиа-
ция на долната челюст вляво.

ЦЕЛИ НА ЛЕЧЕНИЕТО:

  разширяване на горната и долната 
зъбна дъга

  промяна на оклузалната равнина в по-
сока надолу – намаляване на наклона 
на оклузалната равнина, така че да 
стане по-плоска, и постигане на пра-
вилна оклузална равнина дистално  

  намаляване на вертикалния размер на 
оклузията (LFH)

Д-р Манол Ивчев, България, зт. Leandro Gambogi, Бразилия

  установяване на клас I функционално 
водене с канинова защита

  елиминиране на дисталните блокажи

ЛЕЧЕБЕН ПЛАН:

  екстракция на мъдреците
  възстановяване на компрометирани-
те зъби и ендодонтски релечения

  терапия със сплинт
  гингивектомия в горна челюст
  ортодонтско лечение:
–  нивелиране и подреждане на зъбите в 

горна и долна челюст;
–  интрузия на цялата горна зъбна дъга;
–  дъга Gummetal с tip-back извивки в до-

лна челюст за нивелиране на крива-
та на Шпее;

– ретенция.
  VTO – диагностичен восъчен моделаж 
след финалната кондилография: проме-
ни в оклузалната равнина; промени в 
относителния кондиларен наклон

  протетична рехабилитация

Пациентът постъпи в моята клини-
ка с наличие на темпоромандибуларен 
дисфункционален болков синдром, едно-
странно изместен диск с редукция в дяс-
ната става, клас II, подклас 2, тесни гор-
на и долна челюст със струпване, дъл-
бок овърбайт и гингивална усмивка.

Започнахме лечението с пълна диагно-
стика (анамнеза, интраорални, екстра-

орални снимки и снимки на позата, пал-
пация на мускулите, брукс-чекър, оклу-
зограми, кондилография, рентгеногра-
фии, СВСТ и ядрено-магнитен резонанс 
на темпоромандибуларните стави).

Преди началото на ортодонтското 
лечение всички стари възстановява-
ния бяха свалени и бяха заменени с дъл-
госрочни временни от хибридна керами-
ка. На девитализираните зъби бе прове-
дено ендодонтско релечение. Индивиду-
ализиран оклузален сплинт бе направен 
с цел да се постигне контролирано репо-
зициониране на долната челюст, като 
носенето му продължи три месеца до 
възстановяване на правилната позиция 
на ставния диск и затихване на орофаци-
алната болка и дискомфорт в ставата.

Брекетите в горната челюст бяха за-
лепени, за да започне подреждането и 
нивелирането на зъбите, докато паци-
ентът все още носеше сплинта. След 
края на терапията със сплинта бе на-
правена кондилография, за да се потвър-
ди триизмерната позиция на долната 
челюст.

След залепване на брекетите в долна-
та челюст 4 минивинта (TADs) бяха по-
ставени в максилата – 2 в небцето и 2 
интрарадикуларно във фронта, с цел да 
се извърши интрузия на цялата зъбна 
дъга, да се коригира гингивалната усмивка 
и да се позволи провеждането на обрат- 
на на часовниковата стрелка авторо-

тация на долната челюст. 
Дъга GUMMETAL с tip-back извивки бе 

поставена в долната челюст за ниве-
лиране кривата на Шпее. Случаят бе  
финализиран с 19x25 SS дъги в горната и 
долната зъбна дъга за координиране. 

Преди да се изготви финалният восъ-
чен моделаж, естетичните и лицеви-
те характеристики бяха анализирани 
с помощта на дигитален дизайн на ус-
мивката, за да се създаде мок-ъп, чии-
то форма и размери да бъдат одобрени 
от пациента. Бе оценена фонетиката и 
бяха заснети лицеви снимки и видеа. Зъ-
бите бяха изпилени, като препарация-
та бе изцяло водена от функционалния 
восъчен моделаж, прехвърлен в устата 
на пациента. След препарацията восъч-
ният моделаж бе напаснат и насложен 
върху препарационния модел и бе фрезо-
ван от e-max multi bl 1. Циментирането 
на финалните конструкции бе направе-
но при изолация с кофердам, следвайки 
адхезивния протокол.  

След циментирането бе направено 
проследяване на оклузията чрез снема-
не на отпечатъци, монтиране на моде-
лите в артикулатор в окончателната 
интеркуспидация и внимателно прове-
ряване за наличие на блокажи при воде-
ни движения.

В конкретния случай комбинирах 
златния стандарт при статична по-
зиция с динамична оценка на функци-
ята на темпоромандибуларната ста-
ва, за да диагностицирам и лекувам ней-
ната дисфункция. След стабилизира-
не на ставите и долната челюст в те-
рапевтична позиция постигнах орто-
донтски премествания и скелетни ко-
рекции, които обикновено са възмож-
ни единствено посредством ортогнат-
на хирургия. Преминах от аналогов мо-
дел на работа към изцяло дигитален, за 
да се хармонизира лицевата естетика 
чрез Digital Smile Design, като същевре-
менно обаче изработих функционален 
аналогов восъчен моделаж и на двете че-
люсти, за да мога да приложа оклузална-
та концепция на Славичек. След което 
напаснах препарациите с аналоговия во-
съчен моделаж при изцяло дигитални ус-
ловия с цел фрезоване на короните. Всич-
ки тези комбинации правят случая из-
ключително комплексен.   

В крайна сметка този сложен случай 
бе лекуван с най-добрата възможна ком-
бинация от възможности, които ана-
логовият и дигиталният свят предла-
гат, за да се постигне красота, която е 
следствие от отлична функция.  

ОКЛУЗАЛЕН „БАЛЕТ“ С РОЗОВАТА ЕСТЕТИКА
Клиничен случай, победител в категория „Комплексно естетично възстановяване“  

в конкурса „Усмивка на годината 2022“ 

Преди След
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По време на лечението         
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След лечението         

  За авторите: 

Д-р Манол Ивчев е създател на COLDY DENT Functional Atelier, завършва дентална медицина във ФДМ, София. Шест години е стажант в ортодонтска практика. Интересите му са изцяло насочени 
към функционалната дентална медицина. Посещава курсовете на Доусън и Льо Гал. Преминава редица обучения, акредитирани от Института на Славичек във Виена – VieSID. Впоследствие става 
най-младият инструктор във VieSID. Придобива права да преподава философията на проф. Рудолф Славичек в България. В практиката си се придържа към протоколите на Славичек за функционално лече-
ние и диагностика, тъй като те са насочени към комплексно лечение. Завършва всички нива за морфология на зъбите и моделаж при Janos Mako. Повишава знанията си по функционална ортодонтия чрез 
индивидуален курс в Румъния. Д-р Ивчев е и сертифициран зъболекар по лингвална ортодонтия от Катедрата по ортодонтия от Университета по стоматология в Тегу, Южна Корея. Сертифициран е 
и за лечение на ортодонтски аномалии чрез миофункционални апарати, а също и за ортодонтия, подпомагана от миниимпланти, отново от Университета по стоматология в Южна Корея. Завършва 
индивидуално обучение по функционална ортодонтия в Университета по дентална медицина в Богота, Колумбия, както и индивидуално обучение по функционална ортодонтия и физиотерапия по про-
токола на Mariano Rocabado. Има завършено индивидуално обучение по функционална зъботехника и функционален Wax-Up клас I,II и III. Завършва курс за Digital Smile Design и Skin Concept в Люксембург при 
Christian Coachman, Florin Cofar, Paulo Kano, Josef Kunkela, Livio Yoshinagа.

Зт. Leandro Gambogi, Бразилия, завършва зъботехника през 1999 г. Експерт и пионер в дигиталната диагностика. Лектор и инструктор на курсове в областта на дигиталното протезиране.  
Понастоящем е главен изпълнителен директор и зъботехник в DENTALE DIGITAL LAB. В периода януари 2005 г. – декември 2006 г. завършва бизнес управление и администрация в Methodist University Center 
Izabela Hendrix. Съавтор на книгата Odontologia Digital: Desafiando os Limites, глава 5: „Дигитално включване във времето. Технология CAD/CAM“. Преминал множество обучения при световноизвестни кли-
ницисти.
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