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Die Implantologie und die Oralchi-
rurgie sind zwei bedeutende Ele-
mente der Zahn-, Mund- und Kie-
ferheilkunde, die sich in ihrem Ver-
standnis zweifelsfrei unterstiitzen
und ergénzen. Dabei ist die Implan-
tologie einer der grossten Wachs-
tumsbereiche. Kein anderes Gebiet
hat sich in den letzten Jahren diag-
nostisch, therapeutisch und wissen-
schaftlich so stark weiterentwickelt.

Aber auch die demografische
Entwicklung, Multimorbiditit &lte-
rer Patienten und das sich stindig
wandelnde Spektrum der Medizin
mit neuen Therapiemoglichkeiten
stellen neue und immer hohere
Anspriiche an die chirurgische
Behandlung. Dabei durfen auch
die Bedurfnisse der Patienten nicht
vergessen werden. Nach wie vor
wiinscht die Mehrheit der Patienten
trotz der allgemeinen Tendenz zur
Spezialisierung eine ganzheitliche
Behandlung bei ihrem Hauszahn-
arzt. Darum sollte es heute zur

Jeder Zahnarzt sollte Implantologie anbieten konnen

Implantologie gewinnt einen immer stirkeren Stellenwert im Rahmen der zahnérztlichen Behandlungsaktivititen. Von Prof. Dr. Dr. Ralf Gutwald, Krems-Stein, Osterreich.

Prof. Dr. Dr. Ralf Gutwald, Dekan,
Danube Private University.

Selbstverstindlichkeit gehoren, in
der Praxis vor Ort Implantologie
und Oralchirurgie erfolgreich an-
bieten zu konnen.

Das fundierte Wissen dazu kann
sich der Zahnarzt durch das Master

of Science-Studium Orale Chirurgie/
Implantologie der Danube Private
University aneignen.

Wer sich einmal mit der Implan-
tologie und der Oralchirurgie ausei-
nandergesetzt hat, will sein geistiges
und manuelles Spektrum erweitern.
Man sollte nicht gleich seine Gren-
zen suchen, sondern sich einem
fundierten wissenschaftlichen Lern-
prozess unterwerfen. Die Wissens-
vermittlung gesicherter Konzepte
und Alternativen, verbunden mit
manuellem Geschick, soll die Teil-
nehmer in die Lage versetzen, auch
in schwierigen Situationen der For-
derung an eine erfolgreiche Implan-
tation und Chirurgie gerecht zu wer-
den und auch im Falle von Kompli-
kationen souverin einzugreifen.

Dieser Universititslehrgang wird
den zeitgemissen und verstirkten
chirurgischen Anforderungen ge-
recht. Implantologische und oral-
chirurgische Therapien und Strate-
gien werden grundlegend vermittelt

Fakultat Medizin/Zahnmedizin

und eine Briicke zu den aktuellsten
Erkenntnissen und Techniken ge-
schlagen. Neben den theoretischen
Grundlagen wird die Wissensver-
mittlung durch Live-Operationen
und Videos eindrucksvoll und nach-
haltig unterstiitzt. Zudem werden
verschiedene praktische Ubungen
an Tiermodellen angeboten, an de-
nen z.B. der Sinuslift, Kieferkamm-

erweiterungen oder augmentative
Massnahmen durchgefiihrt werden
konnen.

Stellen auch Sie sich den Erwar-
tungen einer modernen Gesellschaft
und qualifizieren Sie sich fiir die
Zukunft. Ndhere Informationen:
info@dp-uni.ac.at

Quelle: Danube Private University

Bewertungsplattformen: Wie Sie mit Kritik richtig umgehen!

Kiirzlich hat mich ein Arzt, der
auf einer einschligigen Bewertungs-
plattform einen negativen FEintrag
tiber sich lesen musste, gefragt: Ist es
sinnvoll, ein paar Jubelpostings an-
fertigen zu lassen, damit die schlechte
Zensur nach unten rutscht und der
Notendurchschnitt dadurch wieder
gehoben werden kann? (Auf die
Frage nach der Policy diverser Por-
tale bei der Priifung und Zulassung
von Kommentaren — etwa bei teuren
Premium-Profilen — gehe ich hier
nicht ein.) Meine Antwort lautete:
Nein. Aber: Wer mit Kritik gut um-
geht, hat sogar eine gute Chance, an
Vertrauen zuzulegen!

Gezielte Suche

Wo es um den eigenen Korper
geht, spielen Faktoren wie Angst und
das Abschitzen von Worst-Case-
Szenarien naturgemaiss eine wesent-
liche Rolle. Viele Menschen steuern
gezielt kritische Kommentare an, um
sich dariiber ein Bild zu machen.
(Der reine Durchschnitt aller Bewer-
tungen ist nicht das alleinige Krite-
rium!) Wie verhilt sich der Arzt,
wenn er von Problemen erfihrt?
Hort er zu, oder hat man damit zu
rechnen, im Regen stehengelassen zu
werden? Vertrauen entsteht, wenn
auch bei diesen Fragen noch ein
gutes Gefiihl da ist. Die Reaktion auf
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Nutzen Sie diese Chance, an Vertrauen sogar zuzulegen. Von Mag. Markus Leiter, Wien, Osterreich.

kritische Bewertungen spielt somit
eine entscheidende Rolle, ob poten-
zielle neue Patienten sich angezogen
oder abgestossen fiihlen.

Anders als bei Produktrezensio-
nen auf Amazon, wo zumeist (tech-
nische) Leistungen im Vordergrund
stehen, wird in medizinischen Be-
wertungsplattformen eher Verhalten
bewertet. Analysiert man kritische
Kommentare in grosserer Anzahl,
zeigt sich, dass Unzufriedenheit oft
aus folgenden Argumenten gespeist
ist: hort wenig zu, geht auf Fragen
nicht ein, nimmt Patienten nicht
ernst, ist iiberheblich etc.

Welche Bewertungen und
Kommentare haben eine potenziell
hohe Wirkung auf andere Menschen

calaject.de
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Als oberste Maxime bedenken Sie
bitte stets: Sie antworten einem,
aber Sie kommunizieren mit allen!

(Online-Reputation)? Vereinfacht
gesprochen: Storytelling kommt vor
den Sternen. Postings, die eine kon-
krete Begebenheit erzihlen, entfalten
mehr Wirkung als reine Wertungs-
kommentare (Super-Doc, Arsch-
loch-Doc etc.) oder kommentarlose
1-Stern-Bewertungen.

Was ist zu empfehlen?

Eine empathische Herangehens-
weise ist grundsitzlich zu empfehlen.
Dazu gehort, Bewertungen regel-
midssig zu monitoren und auf Kritik
(aber natiirlich auch auf Lob) zeitnah
zu reagieren. Selbstredend sind recht-
liche Aspekte (érztliche Verschwiegen-
heits etc.) dabei unbedingt zu beach-
ten. Wenn Sie klarmachen, dass Sie
sachliche Kritik ernst nehmen und
nicht etwa personlich, machen Sie
schon viel richtig. Damit bieten Sie
sich namlich als Teil der Losung an
und sind nicht mehr (nur) Teil des
Problems. (Bieten Sie z.B. ein kldren-
des Gesprich an oder stellen Sie eine
Hilfestellung in Aussicht.)

Gehen Sie in Threr Antwort auch
immer auf konkret vorgebrachte
Kritikpunkte ein und vermeiden Sie
Copy-Paste-Standardantworten
(«Die Zufriedenheit unserer Patien-
ten ist uns wichtig ... bla, bla»). Und
wenn Kritik ungerechtfertigt ist
(oder zumindest so erscheint) und/
oder obendrein noch unhéflich vor-
gebracht wurde? Widerstehen Sie
der Versuchung, in einen person-
lichen «Nahkampf» zu gehen und
emotional oder gar beleidigt zu re-
agieren («Sie sind kein Fall fiir den
Zahnarzt, sondern fiir einen Psy-
chiater!»). Schnaufen Sie lieber noch
einmal tief durch, bevor Sie antwor-
ten. Belassen Sie es auch nie bei einer
rein fachlich-sachlichen Argumen-
tation (womoglich in Fachchine-
sisch) — so etwas wird leicht als kalt
und empathielos wahrgenommen.

Als oberste Maxime bedenken
Sie bitte stets: Sie antworten einem,
aber Sie kommunizieren mit allen!
Potenzielle Patienten, die mitlesen,
kennen die (zwischenmenschliche)
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Geschichte zwischen Threm Kritiker
und Thnen nicht. Thre Antwort kann
vertrauensbildend oder das Gegen-
teil sein. Die durch Thr Antwortver-
halten gewonnene Wahrnehmung
Threr Person wiegt mindestens so
schwer wie eine Vielzahl an tollen
oder nicht so tollen Bewertungen.

Literaturtipp: Alexandra Kohler, Mirko
Griinder: Online-Marketing fiir die er-
folgreiche Arztpraxis: Website, SEO, So-
cial Media, Werberecht (Erfolgskonzepte
Praxis- & Krankenhaus-Management).
Springer Verlag: Berlin. Heidelberg. 2016,
109 ff.
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