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D I G I T A L E R  W O R K F L O W

Herr Grunewald, Sie sind an der Ent-
wicklung von innovativen Dentaltech-
nologien beteiligt. Nutzen Sie diese 
auch selbst zur Patientengewinnung?

Ja, natürlich. Technische Hilfsmittel sind 
überaus wichtig. Sie funktionieren, ein-
gebettet in die klassische Kommunika-
tion zwischen Patient und Arzt. Wenn 
es aber mein Ziel ist, mehr Patienten 
für hochwertige Behandlungen zu re-
krutieren, so reicht ein technisches Hilfs-
mittel allein nicht aus. Ich muss die 
Kommunikation grundlegend verän-
dern. Mein persönliches Ziel in un se  - 
rer Mehrbehandlerpraxis war es, die 
Hälfte meiner eigenen Behandlungszeit 
mit CEREC-Behandlungen zu füllen.

Was haben Sie dafür konkret unter-
nommen?
Externe Maßnahmen wie Werbung 
oder Presseartikel habe ich verworfen, 
weil mir das zu teuer und zu zeit rau -
bend war. Interne Maßnahmen sind 
effektiv und meist kostenlos. Ich habe 

im Terminplan Pufferzonen geschaffen, 
sodass die gewünschte Behandlung 
zeitnah terminiert werden konnte. Au-
ßerdem habe ich für meine Wunsch-
behandlung mehr Zeit als üblich ein-
geplant, damit ich die Behandlung 
„zelebrieren“ konnte.
Ich habe zunächst die Patientenper-
spektive eingenommen und gefragt: 
„Wie empfi ndet der Patient die Be-
handlung?“ Einen unangenehmen Ter-
min, der irgendwie unbedingt sein 
muss, wahrzunehmen, und die unan-
genehmen Dinge aus dem Gedächtnis 
zu verdrängen – daraus ergibt sich 
selten eine Empfehlung. Ich brauchte 
etwas, das die Behandlung auf eine 
andere Ebene hebt, und habe daher 
in eine intraorale Kamera investiert – und 
zwar in die drahtlose Whicam Story3. 

In welcher Form hilft Ihnen die Kamera?
Dadurch konnte ich die Patientenkom-
munikation grundlegend verändern. 
Große Teile des Beratungsgesprächs 
werden jetzt an die Behandlungsassis-
tenz delegiert, und das hat viele Vor -
teile: Die Tätigkeit der Stuhlassistenz 
wird aufgewertet. Meistens ist es ja 
so, dass die Assistenz mit dem Pa-
tienten auf einer persönlicheren Ebene 
kommuniziert als der Behandler. Pa -
tienten besprechen mit ihr Dinge, die 
sie dem Arzt nicht unbedingt anver-
trauen würden, da dieser für die Pa-
tienten auf einer anderen Hierarchie-
ebene steht. Hier ist einfach die Dis -
tanz geringer, und dadurch hat die 
Assistenz einen leichteren Zugang zum 
Patienten. Der Patient ist vorinformiert, 
und ich muss im Gespräch nur den 
Faden aufnehmen. Dadurch steigt die 
Glaubwürdigkeit des Zahnarztes, denn 
der Patient braucht nur noch eine Be-
stätigung für seine Entscheidung.

Digitale Adjuvantia steigern 
Empfehlungsmarketing

Jan Grunewald

INTERVIEW  Die Digitalisierung hilft, dem Patienten einen Mehrwert zu bieten und gleichzeitig die zahnärztliche Vorstellung 
einer optimalen Behandlung zu verwirklichen. Der Behandlungsumfang und die Menge der Patienten für die einzelne Praxis 
sind aber in der Regel begrenzt, da nur wenige Kollegen in wirklich unterversorgten Gebieten praktizieren. Andererseits 
lassen sich durch einfache Maßnahmen Patienten rekrutieren, die bisher noch nicht in der Praxis behandelt wurden. Zahn-
arzt Stefan Grunewald aus Köln berichtet über seine Erfahrungen in der Patientengewinnung anhand digitaler Mittel.
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Benutzen Sie die Kamera aus-
schließlich zur Beratung?
Die Whicam ermöglicht es mir, 
aus der Behandlungssituation 
ein Event zu gestalten, das den 
Patienten neugierig macht und 
mit Stolz erfüllt. Die Be handlung 
wird visualisiert, und das kom-
plizierte Geschehen in seiner 
Mundhöhle wird für ihn sicht -
bar. Dazu mache ich bei der 
CEREC-Behand lung eine Auf-
nahme der Ausgangs situation, 
dann noch eine vor dem Exka-
vieren und eine Aufnahme der 
fer tigen Restauration. Nach 
der Behandlung besprechen 
wir gemeinsam die Details. 
Um dem Patienten die Em p-
fehlung zu erleichtern, schicke 
ich ihm die Bilder zusammen 
mit Screenshots vom CEREC 
als PDF.
Noch beliebter und wohl auch 
effek tiver ist die Übergabe der 
Bilder per WhatsApp. Wir lei -
ten die Datei von einem Handy 
ohne Kontaktliste weiter, um 
den rechtlichen Bestimmun -
gen Genüge zu leisten.
Ein nicht unerheblicher Anteil 
der Pa tienten zeigt stolz die 
Bilder weiter, die Bilddatei 
wird weitergeleitet und auch 
in anderen sozialen Medien 
geteilt. Dadurch ergibt sich 
ein kontinuierlicher Strom an 
Empfehlungen. Der Anteil an 
Neupatienten steigt langsam, 
aber stetig an.

Wie schulen Sie die Mitarbeiter?
Die Bedienung der Kamera ist so ein-
fach, dass die Mitarbeiterin nach ein-
maliger Demonstration und etwas 
Übung mit einer Kollegin den Ge -
brauch beherrscht.
Intensiv besprochen haben wir die 
beiden möglichen Patientenreaktionen 
auf die Visualisierung: Einige Patienten 
möchten die Zähne aus Scham gar 
nicht sehen. Die Assistenz kann dann 
vermitteln: „Lieber Patient, lassen Sie 
die Augen ruhig zu. Ich mache ein paar 
Aufnahmen, damit der Arzt Sie besser 
untersuchen kann.“
Oder Patient und Assistenz haben 
eine vertrauensvolle Kommunikation, 
der Patient ist neugierig und schaut 
sich mit der Assistenz auf dem Moni -
tor die groß sichtbaren Zähne an, 
die für den Zahnarzt aufgenommen 
wurden.

So oder so: Der Behandler hat 
die Aufnahmen vorliegen und 
entscheidet, ob er mit dem Pa-
tienten auf visueller Ebene kom-
muniziert. Die Bilder kön nen auf 
jeden Fall zur Dokumentation 
verwendet werden.

Intraorale Kameras standen in 
der Vergangenheit häufi g in der 
Kritik. Warum sind Sie von Ihrer 
Kamera so über zeugt und was 
bedeutet sie wirtschaftlich für 
die Praxis?
Tatsächlich haben viele intra-
orale Kameras einen schlech-
ten Ruf, weil sie nicht wirklich 
praktikabel und sehr teuer 
sind. Die Whicam Story3 ba-
siert auf Smartphonetechno-
logie, ist drahtlos und besitzt 
eine eigene Sensor maus. Des-
halb kann ich mit einer ein zi -
gen Kamera unabhängig von 
einer Tastatur in allen Behand-
lungszimmern arbeiten.
Der Einsatz einer geeigneten 
intra oralen Kamera und die 
Übergabe von Behandlungs-
bildern an die Patienten er -
zeugen eine Empfehlungs-
welle. Es lassen sich dadurch 
mit wenig Aufwand Behand-
lungsschwerpunkte ausbauen 
und Neupatienten gewinnen.
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