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 运动员嘴里咬的到底是啥？

  事实上，这个看似不起眼的小东西，正是专业运动护齿牙套，
可以缓冲运动中对牙齿的剧烈撞击，是极限运动里的“金钟
罩”。
  北大口腔医院口腔修复科主任医师刘晓强介绍，人们在进行剧
烈或直接对抗性运动时，时常会面临突发的创伤风险。这些风险来源
于两方面，一是运动过程中，运动员的面部可能受到外力冲击；二是
剧烈运动时，运动员自身的上颌牙齿与下颌牙齿之间也可能发生剧烈
撞击。这些瞬间的冲击很容易造成牙齿折断与脱位或颌面部软硬组织
的损伤。
  很多人一听到“牙套”，就会想到正畸用的金属或隐形矫正器，
其实运动护齿牙套和矫正牙套完全不同。运动护齿牙套一般用柔软硅
胶或EVA材料制成，主要作用是缓冲冲击、保护牙齿不受伤，只在
运动比赛、训练时佩戴，而且可以随时摘取；而矫正牙套多采用金
属、陶瓷或塑料材质，目的是长期调整牙齿排列，大多需要日常固定
佩戴，只有部分可以摘取。

 自由式滑雪没有肢体对抗为什么要护齿？

  发表在中国科协会刊《科技导报》的文章《运动护齿器对冰雪运
动所致牙齿外伤的防护效果》中，研究提示，佩戴运动护齿牙套者在
冰雪运动中发生意外导致人均牙外伤颗数显著低于未佩戴者，且佩戴
运动护齿牙套者牙外伤的损伤程度较未佩戴者显著降低。
  杭州市红十字会医院口腔科主治医师王海英介绍，有时候运动导
致上颌骨骨折，如果上颌骨没事，会传到脑部，产生脑震荡，通过护
齿牙套，上下牙齿即便咬着，中间也会有缝隙，可以把受到的外力，
往牙齿各个方向分散。
  除了有效预防创伤之外，运动员在咬住运动护齿牙套时，还可保
持更好的动静态姿势、增加全身肌肉力量，有助于他们发挥出最佳的
竞技水平，取得更好的比赛成绩。
  不只是谷爱凌，足球、拳击、橄榄球等许多项目的运动员，几乎
都是运动护齿牙套的“忠实用户”。比较常见的就是拳击运动。在正
规拳击比赛中，佩戴护齿已成为了一种硬性规定。

 绳子是干嘛用的？

  你或许还注意到，谷爱凌的护齿上连着一根细绳，挂在脖子上。
这根绳子可不是装饰，而是实用设计。
  防止丢失：在比赛中，运动员可能因动作剧烈将护齿吐出，挂绳
能确保它不会掉落雪地或赛道上。
  方便取用：比赛间隙，运动员可快速取下护齿呼吸或交流，结束
后再迅速戴回。
  安全规范：国际滑雪联合会虽未强制要求佩戴护齿，但强烈建议
高危项目运动员使用，并配备防丢装置。

 普通人需要戴吗？

  据相关数据显示，每年口腔外科急诊中，近三分之一的病例是运
动损伤造成的，而这类伤害，只要提前佩戴护齿牙套，大多可以有效
避免。

  “在日常诊疗过程中，我们接触到很多因为外伤导致牙齿松
动甚至牙齿脱落的患者，特别是很多青少年，有的是打篮球

的时候被同学手肘撞到，有的是骑自行车摔伤等，开展此
类运动有必要进行更为全面的防护。”浙江大学医学院

附属第一医院口腔正畸科主任医师林军表示，一般来
说，打篮球、轮滑、山地自行车等运动，是比较容

易伤及牙齿的，最好还是有意识地佩戴护齿牙
套。它和矫正牙套一样，可以根据个人口腔结

构量身定制，佩戴更贴合，防护也更
到位。

  另外，运动护齿牙套并不是一
劳永逸的。用久了会慢慢磨损，

不仅戴着不舒服，防护效果也
会变差。尤其是青少年，口

腔结构仍在发育变化，更
需要及时更换。一般建

议，运动护齿牙套至
少每半年换一次。

 本报综合报道

  冬奥赛场上，谷爱凌完成高难度动作后，
嘴里总叼着一个带绳子的小物件。有人以为是
哨子，有人猜是氧气瓶，甚至有人当成了帽
绳。让我们一起揭开这个“神秘装备”的真面
目，看看它如何成为极限运动员的隐形守
护者。
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  逢年过节外出旅行，又到酒店营业旺季。不知道大
家发现没有，即便是限住两人的房型，一张大床上也常
常会摆放4个枕头。无论是快捷型还是豪华型酒店、国
内还是国外，4个枕头就像酒店的标配。有时候，客人
为了腾出睡觉空间，还得将多余的枕头挪到沙发上。
  明明2个枕头就够用了，为什么还要多放2个？这样
的配置，本质上是酒店用“低成本冗余”来满足多样化
需求的聪明做法。
  酒店面对的是天南海北的顾客：有人习惯仰睡需要
低枕，有人喜欢侧睡想要高枕，在玩手机、看电视等场
景下还会有抱枕、靠枕等需求。这好比餐厅不会只卖一
种口味的菜，酒店也没法精准预判每个客人的偏好。多
放两个枕头，相当于用较低的成本，为顾客带来更多选
择。4个枕头看似多余，实则是减少客房工作量、降低
投诉率、提升口碑的高性价比之选。
  这一做法也精准契合了经济学中的“长尾效应”：
将所有非主流的市场累加起来，就会形成一个比主流市
场还大的市场。那些对枕头有特殊需求的顾客，单看某
一类都是酒店服务里的小众群体，但把各类有不同需求
的顾客会聚起来，总量其实并不少。因此，当酒店能精
准照顾到这些小众需求时，就可以占有分散的小众市
场，从而扩大整体市场份额、提升盈利水平。
  从营销策略来看，4个枕头还是酒店的“免费营销
道具”。整齐叠放的枕头让床铺更饱满、更有层次感，
在提升房间精致感的同时，也会让客人感觉房价花得
值。在社交媒体时代，用枕头、杯子、毛巾打造出圈造
型的案例比比皆是。
  近几年，枕头销售还成为不少酒店的营收来源，创
造了不小的利润：睡眠体验不错，退房时顺便买个同款
枕头回家。客人在酒店体验了舒服的床品，容易建立起
品牌信任，决策门槛会大大降低，这种“场景化体验”
比单纯的广告营销更有效。枕头不再只是单纯的床品配
置，更成了新的利润增长点。
  用低成本冗余满足多样化住客需求，用场景体验提
升用户信任，给酒店行业打开了新的想象空间。但归根
结底，酒店在床上放4个枕头，本质是回归用户需求。
  下次入住酒店，再看到床头的4个枕头，别再觉得
它们“多余”。这背后藏着的，从来不是酒店的“多此
一举”，而是“不忽视任何个性化需求”的经营智慧，
让每一个小众偏好都能被照顾、每一份体验期待都能被
回应。而这份于细微处关照用户、于细节中挖掘价值的
用心，正是所有服务行业长久发展的密码。
              据《经济日报》
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