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Spezialisieren Sie sich!

So bauen Sie lhre allgemeine Praxis in eine ,Implantologie-Praxis” mit Alleinstellungsmerkmal um.

Text Andreas Reil Bilder AdobeStock

Budgetierung, Wirtschaftlichkeitsprifung mit Stellungnah-
men — trotz dieser Reglementierungen wollen Sie Ihre Patien-
ten mehr als ,ausreichend, zweckmaBig und wirtschaftlich”
behandeln. Dies alles kdnnen Sie durch eine Spezialisierung
mit Privatleistungen statt Kassenbudget realisieren, zum Bei-
spiel zum Implantologen mit einem Alleinstellungsmerkmal,
dass Ihnen nur CHAMPIONS bieten kann.

CHAMPIONS scheint auf den ersten Blick nur einer von vie-
len Herstellern von Implantatsystemen zu sein, aber bei
genauerem Hinsehen stellt man Unterschiede zu anderen
fest: Wahrend die Mit-
bewerber  ausgereifte
Implantate samt Zube-
hoér  anbieten,  offe-
riert CHAMPIONS eine
Implantatphilosophie
mit  ineinandergreifen-

Implantatphilosophie
mit ineinander-

greifenden und

aufbauenden den und aufbauenden
Komponenten: ein- und
Komponenten zweiteilige  Premiumim-

plantate aus Titan und
Keramik mit dem darauf abgestimmten minimalinvasiven
Insertionsprotokoll ,MIMI”, das die gesamte Bandbreite
implantologischer Indikationen abdeckt: von Sofort- und
Spatimplantaten Uber Insertionen in extrem schmale Kiefer-

kadmmen bis hin zu minimalinvasiv ausgefihrten Sinuslift-OPs,
dem IDS nach Nedjat.

Mit den Produkten ,Smart Grinder”, ,PlasmaSafe” und
PATENT Keramikimplantaten vertiefen die Anwender ihr
Alleinstellungsmerkmal hin zur minimalinvasiven, biologi-
schen Zahnmedizin.

In  diesem  Artikel
mochte ich thnen auf-
zeigen, wie Sie lhre
Hard Skills in  Rich-
tung  minimalinvasiver
Implantologie  verstar-
ken sowie die Soft Skills
lhres Teams ausbauen.
Ihr Team beeinflusst oft
die Entscheidung der Patienten, ob eine Praxis als freundlich
und kompetent bewertet wird, denn von der BegriBung an
der Rezeption Uber die Behandlung bis zur Verabschiedung
haben diese weitaus mehr Kontakt als Sie als Behandler selbst.

Dr. Max Mustermann

Experte Implantologie &
Implantatprothetik CIPC

Um Ihre Kompetenz und Ihr Alleinstellungsmerkmal zu kom-
munizieren, stellt Ihnen CHAMPIONS neben fundierten Fort-
bildungen auch Marketing Tools zur Verfigung, die fur thre
Praxis individualisiert werden kénnen. »
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Eine Zahnarztpraxis mit USP durch Verstarkung

der Hard Skills

Ein USP — Unique Selling Point oder Alleinstellungsmerkmal
— macht Ihre Praxis sowohl einzigartig als auch wertvoll und
Sie unterscheiden sich gleichzeitig von lhren Kollegen, ohne
einem Vergleich standhalten zu mussen, denn Sie haben das
Alleinstellungsmerkmal minimalinvasive Implantologie. Die
ideale Ausbildung ist das Implantologie-Curriculum ,CIPC"
des VIP-ZM e. V. Sie implantieren von Anfang an selbst in
lhrer Praxis — Ihre Patienten — unter Supervision eines erfahre-
nen Implantologen. In vielen Féllen weit Uber 100 Implantate
innerhalb eines Jahres.

Mit dieser fundierten Ausbildung sind Sie fur den Strate-
giewechsel zur implantologischen Praxis gertstet — und die
Supervisoren stehen Ihnen auch nach Abschluss des Curricu-
lums noch zur Verfligung.

Vertiefung der Soft Skills Ihres Teams
Selbstverstandlich muss Ihr gesamtes Praxisteam Uber eine
fundierte Ausbildung verfiigen, aber ein nachhaltiger Erfolg
der strategischen Neuausrichtung stellt sich erst ein, wenn
Ihr Team Uber geeignete Soft Skills verfugt — die soziale
Kompetenz — um die Neuausrichtung mitzutragen.

Implantationen nach dem minimalinvasiven Insertionspro-
tokoll ,MIMI" stellen fUr Ihre ZFAs keine besondere Her-
ausforderung dar, viele ,,MIMInologen” arbeiten mit nur
einer ZFA am Stuhl. Das Insertionsprotokoll ist klar struk-
turiert, die benotigten Werkzeuge sind reduziert, Inserti-
onen von Titan- und Keramikimplantaten erfolgen nach
dhnlichen Protokollen mit nahezu identischen Werkzeugen.
Statt DVTs sind lediglich Einzelréntgenbilder zur Kontrolle
erforderlich. Sie sehen selbst, eine MIMI-Implantation stellt
keine Herausforderung fur Ihr Team dar.

Neue Erwartungen

Patienten haben heutzutage andere Erwartungen an ihren
Zahnarzt als noch vor dreiig oder mehr Jahren. Es geht
heute nicht mehr darum, lediglich eine Fillung machen zu

Das Champions Media Team erstellt Ihnen individuelle Werbung fiir Ihre Praxis
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lassen oder einen fehlenden Zahn zu ersetzen, Patienten
wollen ,sexy” aussehen — auch mit sechzig, siebzig Jahren
oder dartber: Sie erwarten ein nachhaltiges Gesamtkonzept.

Was moderne Zahnmedizin heute zu leisten vermag, wissen
nur wenige Patienten — und noch weniger, was in ihrem
personlichen Fall moglich ware. Welcher Patient ist schon
Uber die folgenden Punkte umfassend informiert:

- Zahnlucken kénnen durch eine Teilprothese, Bricke oder
ein Implantat geschlossen werden.

- Welches ist das richtige Implantatmaterial, Titan oder
Keramik?

- Bis zu welchem Alter kann man sich Implantate setzen las-
sen und bis zu welchem Alter kann man eigentlich schief
stehende Zahne korrigieren? Ist das denn nicht nur far
Kinder?

- Haben Hollywood-Stars bessere Gene und deshalb blen-
dend weiBe Zahne und muss ich mich mit meinen ver-
farbten Z&hnen abfinden?

Hier setzt die Arbeit Ihrer ZFAs — man koénnte auch ganz
modern Patientenmanager sagen — ein.

Der ZFA Marketing-/Assistenzkurs

Diese Soft Skills mussen Sie lhrem Team nicht selbst ver-
mitteln, sondern kénnen dies der Future Dental Academy
Uberlassen. Der ZFA Marketing-/Assistenzkurs ist auf Ihre
strategische Neuausrichtung ausgerichtet und vermittelt
Ihrem Team unter anderem Fachwissen Uber Assistenz beim
Implantieren, Praxis-Marketing, Abrechnung, KFO-Aligner
und Patientenberatung sowie weitere Mdglichkeiten der
modernen Zahnheilkunde.

lhre Webseite - den Fokus richtig setzen

Eine erste Kontaktaufnahme bei der Suche nach einem
neuen Zahnarzt — oder speziell einem Implantologen —
erfolgt in der Regel Uber die Praxis-Website — vermutlich
selbst dann, wenn Patienten Empfehlungen ihres Freundes-
kreises folgen, die die Praxis und den Behandler beschrei-
ben. Eine Website kann also entscheiden,
ob aus einem Besucher der Seite ein neuer
Patient wird.

Viele Praxisseiten stellen die technische Aus-
stattung in den Vordergrund, Informationen,
die nicht bei der Einschatzung helfen, ob er
in dieser Praxis eine qualitativ hochwertige
Behandlung erwarten kann. Da Sie an der
Neuausrichtung lhrer Praxis arbeiten, soll-
ten Sie diese Tatigkeit in den Fokus lhrer
Website stellen. Neben Textvorlagen stellen
wir Thnen dazu auch gerne Bild- und Video-
material zur Verfugung. Aber noch wichti-
ger ist, dass Sie sich als Behandler in Form
von Video(s) auf lhrer Website vorstellen —
maoglichst auch Ihr Team. Solche personli-



chen Informationen kénnen bei Website-Besuchern ent-
scheidend sein, sich fur eine Praxis zu entscheiden.

Das Wartezimmerbuch - Ihr Patient ist am Zug

Das Wartezimmerbuch wurde vom Media Team entwickelt,
um lhren Patienten einen Uberblick zu geben, was moderne
Zahnheilkunde heute mdglich machen kann.

Das sind die Themen des Wartezimmerbuchs:
minimalinvasiv statt schmerzhaft
Implantate statt Prothesen
Implantologie 2.0 — alles ist moglich
Keramik — das biologische Implantat
Ein Zahn muss gezogen werden? — der Smart Grinder
Ihre Zéhne stehen schief - CHAMPIONS-Smile Aligner
Bleaching

Das Konzept des Buches ist mit kurzen Texten und dsthe-
tischen Bildern lhre Patienten anzuregen, sich bei lhrem
Team nach bestimmten Therapien zu erkundigen. Die Texte
selbst sind kurz gehalten, sodass das gesamte Buch inner-
halb einer Viertelstunde gelesen werden kann. Legen Sie
doch im Wartezimmer gleich mehrere Exemplare aus und
bieten interessierten Patienten an, eines als Leihgabe mit
nach Hause zu nehmen.

Das Praxis-Tablet — Ihre ZFA ist am Zug

Das Wartezimmerbuch fordert Ihre Patienten auf, selbst
aktiv zu werden und Sie oder Ihr Team auf weitere Informa-
tionen anzusprechen. Mit der Verwendung der Patienten-
Multimediainformation geht Ihre Praxis einen anderen Weg:
Ihr Team wird mit einem Tablet ausgestattet, das — ahnlich
dem Wartezimmerbuch — Therapien und Lésungen auf-
zeigt. Es liegt nun an der ZFA Ihrem Patienten Vorschlage zu
vermitteln, wieder gut auszusehen oder einfach dem Leben
wieder ein Lachen abzugewinnen.

Broschiiren, Flyer, Poster — Infos in lhrer Praxis

Mehr Lebensqualitat mit festen Zdhnen — ,Hochwertige
Zahnimplantate nach dem sanften MIMI-Verfahren” ist die
mehrfach Uberarbeitete Patienten-Informationsbroschre.
Diese Broschure ist auch personalisiert fur Ihre Praxis mit
einem individuellen Vorwort und Foto von lhnen oder lhrem
Team verfugbar. Fur Ihr Wartezimmer, lhre ,Lounge” stellt
Ihnen CHAMPIONS individuelle Poster, gedruckt auf hoch-
wertigem Alu-Dibond zur Verfligung. Weitere Flyer geben
Ihren Patienten Informationen zu CHAMPIONS-Smile — dem
Aligner-System — oder informieren sie Uber das CHAMPI-
ONS Smart Grinder-Verfahren und den Vorteilen der Socket
Preservation.

Erfolgreich durch neue Wege
Patienten-Infoveranstaltungen,  Entwickeln von  wirk-
samen Werbekampagnen und Webseiten — Redesign
oder Neugestaltung — das Marketing & Media Team von
Champions-Implants steht lhnen auch noch nach einer
erfolgreichen Neuausrichtung zur Verfigung.
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Zahnimplantate — bezahlbar & schmerzarm
Moderne Implantate sind minimalinvasiv und kostenglinstig einsetzbar

Der Zahnarzt und Implantologe
Dr. Max Mustermann erlautert,
welche Implantat-Mdglichkeiten es
gibt und wie sie sich voneinander
unterscheiden. Dr. Reinen prakti-
ziert in Saarbriicken.

Herr Dr. Reinen, Zahnimplantate sind
mittlerweile eine ausgereifte Thera-
pieform. Welche Tipps konnen Sie s
Zahnarzt und Implantologe Patienten
geben, die sich fiir Implantate interes-
sieren?

Dr. Reinen: Bei uns in Deutsch-
land sind tber 200 unterschiedliche
Implantatsysteme  zugelassen, die
samtlich gut sind und ,funktionie-
ren. Weniger bekannt dagegen ist,
dass es auch unterschiedliche Inser-
tionsverfahren gibt. Ganz grob kann
man zwei Verfahren unterscheiden:
1) das konventionelle Verfahren mit
Schnitten, Nahten, mehreren Ope-
rationen und einer Behandlungszeit
von bis zu einem Jahr und alternativ
2) minimalinvasive Verfahren ohne
Schnitte und Nahte und einer Be-
handlungszeit von ca. 8 bis 10
Wochen,  Schwellungen,  starke
Schmerzen bis zu einer Woche sind
bei diesem Verfahren selten, viele

Patienten berichten sogar von einer
frei d

Dieses Verfahren ist sicherlich deut-
lich teurer?

Dr. Reinen: Nein, das Gegenteil ist
sogar der Fall. Da der zahnérztliche
Aufwand sehr viel geringer ist, ist
dieses Verfahren i.d. R fir den Pati-
enten preiswerter. Mein Tipp an alle,
die sich fiir Implantate interessieren
ist deshalb: Holen Sie sich vor einer
Implantation immer eine Zweitmei-
nung ein und lassen Sie sich die ver-
schiedenen Verfahren ausfihrlich
erklaren.

Wie viele Zahnimplantate benctigt
man aus lhrer Sicht als Zahnarzt, fir
Implantat-getragenen  festsitzenden

Dr. Max Mustermann
Facharzt fir Oralchirurgie

ZAHNIMPLANTATE

OHNE SCHNITT & NAHT

Missen Zahnimplantationen
immer schmerzhaft, teuer und

langwierig sein?

Nein! Diese Zeiten sind
dank  minimalinvasiver

deten die Grundlage des
MIMI-Verfahrens — der

fahren
vorbeil

In der allgemeinen Chir-
urgie haben sich minimal-  mehr fiinf
invasive Operationsme-

sen-, Kniegelenk- und
Bandscheiben-OPs, schon
seit vielen Jahren be-
wahrt. Schliisselloch-Chir-
urgie und endoskopische
Operationsmethoden  bil-

Herzlichst,
Dr. Max Mustermann

Zahnarztpraxis
Dr. Max Mustermann
Facharzt fir Oralchirurgie
Bahnhofstrafe 52

66111 Saarbriicken
www.zahnarzt-reinen.de

dik der Implantation — in
der Zahnmedizin. Seit nun

ich nach diesem sanften
thoden, z. B. Gallenbla- Verfahren Implantate und
die Resultate sind aus-
gezeichnet,
Asthetik und Nachhaltig-
ket betrifft

Metho-

Jahren setze

gerade was

Praxis abgestimmte Anzeigenkampagne (unten).

Andreas Reil
PR VIP-ZM e. V.

Kontakt tiber:
VIP-ZM e. V.

Silvaner StraBe 13 a

55129 Mainz

ZAHNIMPLANTATE
OHNE SCHNITT & NAHT

Warum sind minimalinvasiv
eingesetzte Implantate

Dr. Reinen: Die Natur hat im Unter-
kiefer 14 Zahne mit zusammen 24
Wurzeln und im Oberkiefer 28Wur-
zeln vorgesehen, ohne die Weisheits-
zahne zu rechnen. Grundsitzlich
kann man sagen, dass der Kaudruck
besser auf moglichst viele Implantate
verteilt werden sollte, als auf wenige,
2. B. lediglich 4 Implantate.
Verschiedene Implantatsysteme
sind jedoch so teuer, dass eine Ver-
sorgung mit 6, 8 oder 10 Implanta-
ten pro Kiefer fir den Grofteil der
Patienten unbezahlbar ist. Daneben
gibt es Premium-Implantatsysteme,
die preisgiinstiger sind, so dass eine
Versorgung mit 8 Implantaten fir
Implantat-getragenen festen Zahn-
ersatz immer noch bezahlbar bleibt.

Welchen Rat geben Sie Patienten,

die Gber Implantate nachdenken?

Dr. Reinen: Auch bei einer geplan-
ten Implantatversorgung ist der
miindige Patient gefragt, der sich
die unterschiedlichen Versorgungs-
moglichkeiten erklaren lasst und die
fiir ihn passende Entscheidung auf
Basis einer guten Information trifft.

Vielen Dank fiir das Gesprich.

Dr. Max Mustermann
Facharzt fir Oralchirurgie

sohr selten

Herzlichst,
Dr. Max Mustermann

Wir bringen Sie in die Zeitung — in Form von Berichten (oben) oder durch eine auf lhre

E-Mail: info@vip-zm.de

www.vip-zm.de
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