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Patienteninformationsbro-
schüren bieten den Nut-
zern den Vorteil, dass sie in
Ruhe die für sie wichtigen
Aspekte lesen und mit ent-
scheiden können, welche
Therapie die für sie sinn-
vollste ist (partizipative

Entscheidung). Insbeson-
dere, wenn die Behand-
lung nicht vollständig von
den Leistungsträgern über-
nommen wird,wird von  Pa-
tienten zunehmend mehr
Informationsmaterial ge-
fordert. Um den Anwen-
dern hier Unterstützung 
zu bieten, hat HUMAN-
CHEMIE die Patientenbro-
schüren zur Depotpho-
rese® mit Cupral® jetzt im
neuen Design mit passen-
dem Ständer herausge-
bracht. Die Patienteninfor-
mationsbroschüren sind im
Set à 25 Stück kostenfrei er-
hältlich und im Standard-

format DIN A 6 gehalten,
sodass sie ebenso in beste-
henden Praxisorganisati-
onssystemen bereitgehal-
ten werden können. Pas-
sende Ständer können je-
doch auch direkt mitbe-
stellt werden.

Kostenfreie Patientenbro-
schüre im neuen Design
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Im Juni ging
das im Hoch-
glanzformat
erscheinende
my magazin
zum vierten
Mal als Flug-
gastmagazin
in die Luft.Von
nahezu allen
großen deut-
schen Flughä-
fen aus star-
tete es als
Bordlektüre
für die Pas-
sagiere der 
TUIfly.
Wie gewohnt informiert die Pub-
likumszeitschrift der Oemus
Media AG journalistisch exakt
aufbereitet im trendigen Layout

über die gängigen Verfah-
ren der ästhetischen Chi-
rurgie und der ästhe-
tisch/kosmetischen Zahn-
medizin. Die Resonanz
der Fluggäste auf die bis-
herigen Ausgaben des my
magazins war überaus
positiv und hat gezeigt,

dass die di-
rekte Verbrei-

tung von Kun-
den-/Patienten-

informationen
in den Sitzta-

schen der Flug-
zeuge überdurch-

schnittlich hohe Aufmerk-
samkeit findet. Wie ge-

wohnt nutzen auch dieses Mal
wieder zahlreiche Kliniken und
Praxen die Gelegenheit, sich

auf eine neue Weise einem brei-
ten Publikum zu präsentieren.
Aufgrund des großen Erfolges
wird es in diesem Jahr ein wei-
teres my magazin zum Thema
„Schönheit“ geben, das im Ok-
tober erneut als Fluggastmaga-
zin der TUIfly verbreitet wird.
Interessierte Kliniken und
Praxen sollten sich aufgrund
der begrenzten Kapazitäten
für Porträts rechtzeitig mit
dem Verlag in Verbindung set-
zen.

Welche Bilanz ziehen Sie
nach knapp anderthalb Jah-
ren Champion–Implants –
sind Sie mit der derzeitigen
Entwicklung zufrieden? 

Ja, am glücklichsten bin ich,
sehr vielen Kollegen und
Kolleginnen wieder eine po-
sitive Vision unseres tollen
Berufes und ihres Könnens
gegeben zu haben. Sie er-
weitern ihren ZE-Horizont
und haben nun wieder Mög-
lichkeiten, qualitativ hoch-
wertigen ZE schnell und –
für ihren Patienten – bezahl-
bar in der Praxis anzubie-
ten und sicher erfolgreich
durchzuführen. Die Ent-
wicklung eines größeren

Selbstbewusstseins
seitens der „Normal“-
Zahnärzte gegenüber
der Industrie sehe ich
ebenfalls als sehr posi-
tiv.

Wie und wo positio-
nieren Sie sich heute 
im Dentalmarkt? Wie
beurteilen Sie Ihre
Geschäftsentwicklung
bisher? 

Ich denke nicht an die
Unternehmensposition
und an die Entwicklung
des Geschäfts, sondern
an uns Zahnärzte. Die

Frage ist: Wo positionieren
sich die niedergelassenen
Zahnärzte in Zukunft? Das
Verhältnis ZA–Honorar–Ma-
terial–Labor muss wieder
stimmen, sonst lohnt es sich
fast überhaupt nicht, Implan-
tate in der Praxis anzubieten.
„Champions-Implants“ ist die
größte, positive Überra-
schung des letzten Jahr-
zehnts“, sagte mir kürzlich
ein Geschäftsführer eines
großen, zweiteiligen Mitbe-
werbers. Ein anderer Mitbe-
werber titulierte uns mit: „Die
‚Kleine Revolution‘ auf dem
Implantologiemarkt.

Wie kam es, dass Sie 
einen derart großen Erfolg 

verbuchen konnten? Verraten
Sie uns Ihr Erfolgsrezept?

Einzig und allein deshalb,
weil wir „nicht am Markt
vorbei“ produzieren und 
genau das bieten, was von
uns Zahnärzten erwünscht
ist: Ehrlichkeit, exzellenter
fachlicher Support und echt
faire Preise und Konditio-
nen bei einem qualita-
tiv hochwertigem Produkt
„made in Germany“. Aber
die Champions® sind mehr
als nur künstliche Titanwur-
zeln, es ist eine Methode,
eine ethisch-positive Berufs-
einstellung: MIMI® (mini-
mal-invasive Methode der
Implantation) inklusive
der Sofortversorgung bzw.
Sofortbelastungsmöglich-
keit der Implantate wurde
für unsere Patienten entwi-
ckelt und perfektioniert.
Der Erfolg kam auch daher,
dass wir konsequent „unse-
ren Weg“ im Interesse der
Patienten und Zahnärzte-
schaft gehen und uns nicht
von der Industrie vorgau-
keln lassen, dass „etwas so
und so passieren muss“ und
ich „das und das brauche“.
Champions® haben auch
von anderen orthopädisch-
chirurgischen Fachberei-
chen viel gelernt. Knochen
ist Knochen, ganz egal, ob

z.B. Hüfte oder Oberkiefer-
bzw. Unterkiefer.
Ich bin Allgemeinzahnarzt,
lebe meinen Beruf mit Begeis-
terung aus und stehe auch
dazu.In den letzten 15 Jahren
stellten wir folgende Thesen
und Fragen auf: 1) Warum ist
MIMI® die eigentliche Revo-
lution in der zahnärztlichen
Implantologie? 2) Das beste
Abutment ist kein Implantat-
Abutment. 3) Ein Implantat
ist ein „Radixanker“ im Kno-
chen. 4) Knochen braucht 
gewisses „Knochentraining“
und Sofortbelastung. 5) Im-
plantate müssen spontan
einsatzfähig im Praxisalltag
sein. 6) Zweiteilige Systeme,
deren  kompliziertes Proze-
dere und Handling sind in der
Regel überflüssig und  medi-
zinisch-physiologisch unnö-
tig.7) Bezahlbarer, implantat-
abgestützter ZE muss für 
unsere Patienten möglich
sein. 8) Die meisten implan-
tologischen Misserfolge ent-
stehen in der Planung 
und in der prothetischen,
nicht in der implantologi-
schen Phase. 9) Warum sind 
auch die Laborarbeiten bei
Champions® so einfach und
günstig? 10) Warum sind die
Patienten so begeistert?
Tagtäglich unterhalte ich
mich intensiv mit meinen
beiden einzigen Cham-

pions®-Mitarbeitern und
meinem Partner in der 
Gemeinschaftspraxis, Luka
Klimaschewski. Unabhän-
gig dessen gibt es ein un-
abhängiges Netzwerk von
Champions®-Anwendern,
von dem ich, nach wie vor –
jeden Tag – großes Input
kriege. Dass wir mittler-
weile über 450 Champions®-
Hauptanwender-Praxen al-
lein in Deutschland und Ös-
terreich haben, ist für das
erste Jahr geradezu sensa-
tionell und wurde von kei-
nem erwartet.

Was kann der Kunde im
Hinblick auf Produkte und
Aktionen von Ihnen in Zu-
kunft erwarten? Welchen
Schwerpunkt setzen Sie bei
der Entwicklung künftiger
Produkte?

Sicherlich ist die Entwick-
lung der zementierbaren
„Prep-Caps“ zum Ausgleich
von Divergenzen und zum
idealen Handling für einen
„normalen“ Zahnarzt ein gro-
ßer Meilenstein gewesen: Der
Traum war es doch, ein Im-
plantat zu setzen und sofort
einen präparierbaren Pfeiler
zu erhalten, den man so hän-
delt wie einen erfolgreich
endodontisch-versorgten,
festen Zahn, inklusive der so-

fortbelasteten Krone. Der
Schwerpunkt im zweiten
Champions®-Jahr bezüglich
Marketing liegt bei unseren
Patienten: Es gibt neben dem
Fachfilm und den belieb-
ten Wochenendkursen für
Zahnärzte eine große Mar-
ketingkampagne bezüglich
MIMI®, inklusive einem Pa-
tientenbuch und MIMI®-Pa-
tienten-DVD. Die Aufklärung
und Information, dass es
MIMI® und Champions® über-
haupt gibt, wird weit- verbrei-
tet in die Öffentlichkeit getra-
gen und der „normalen“ zahn-
ärztlichen Implantologie einen
weiteren Schub geben:  Im-
plantologie sollte sich zu kei-
ner Therapie nur für besserver-
dienende Patienten sein, son-
dern gerade auch für „nor-
male“ Gesetzlich-Versicherte
sollte implantatabgestützter
ZE bezahlbar sein. Sie sollte –
im wahrsten Sinne des Wortes –
„in der Hand“ von möglichst
vielen, niedergelassenen Kol-
legen und Kolleginnen bleiben.
Die Implantologie wurde ja
schon immer von uns „Prakti-
kern“ und „Wissenschaftlern“
in den Praxen und den Univer-
sitäten entwickelt. Dies sollte
auch so bleiben.

Dr. Nedjat, vielen Dank 
für das informative Ge-
spräch.
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„Implantologie sollte keine Therapie für Besserverdienende sein“
Seit 2007 agiert die Firma Champions®- Implants GmbH mit seinen Systemen erfolgreich auf dem deutschen Implantologiemarkt. Die Parodonto-
logie Nachrichten-Redaktion sprach mit dem Entwickler und Geschäftsführer Dr. Armin Nedjat über die Erfolgsgeschichte des Unternehmens.

Ab Oktober my magazin „Schön-
heit“ erneut als Fluggastmagazin
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