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sWie MIGOSHI mir zeigte, was ich als Personalleiter
langst hatte wissen mussen*

# Das Biiro am Dienstagmorgen

Es war ein gewohnlicher Dienstagmorgen im Okto-
ber, kurz nach halb acht, als ich meine E-Mails &ffnete
und dachte: “Das darf doch wohl nicht wahr sein.”
Mit dem Gefuhl, dass der Tag nicht positiv werden
wulrde, schaute ich mir diese Nachrichten erst einmal
an. Eine langjahrige Fihrungskraft, seit Gber einem
Jahrzehnt Teil des Unternehmens, legte Uiberraschend
ihre Flhrungsverantwortung nieder mit der Bitte um
Versetzung. Ohne Vorankiindigung, ohne erkennba-
ren Konflikt, aber mit einer Endgultigkeit, die sich
nicht mehr andern lieB3.

Zudem reichte ein hochgeschatzter Spezialist, einer
derjenigen, auf die man sich Uber Jahre verlassen
konnte, seine Kiindigung ein — mit der Begriindung,
dass er die Entwicklung des Unternehmens in dieser
Form nicht mehr mittragen wolle. Spater, in einer lau-
fenden Besprechung, brach ein Mitarbeiter pldtzlich
in Tranen aus und sagte nur noch, dass er sich vollig
Uberfordert fihle. Ich war schockiert, denn das war
nicht nur ein deutliches Warnsignal fir meine Arbeit,
sondern generell auch fir das gesamte Unterneh-
men. Drei vollig unterschiedliche Situationen — und
doch verband sie etwas, das sich in diesem Moment
nicht mehr ignorieren lieB3: es herrschte eine Unzufrie-
denheit, die ich zu spat erkannt habe.

Ein anonymisierter Erfahrungsbericht

Und genau in diesem Moment stellte sich mir nicht
mehr die Frage, ob wir etwas verandern kénnen —
sondern was wir konkret verandern MUSSEN, da-
mit wir kiinftig friher erkennen, wer wirklich passt,
wie belastbar Menschen tatsédchlich sind und wie
wir die Mitarbeitenden besser an unser Unterneh-
men binden. Mir wurde immer klarer, dass wir zwar
Symptome wahrnehmen, wir aber keinerlei Auf-
schluss auf deren Ursachen haben. Ich heil3e Martin,
bin seit neunzehn Jahren im Personalwesen tatig
und leite seit acht Jahren die HR-Abteilung ei-
nes mittelstandischen Industrieunternehmens mit
knapp siebenhundert Mitarbeitenden.

Im Rahmen meiner Tatigkeit habe ich Fuhrungs-
wechsel gestaltet, Mitarbeitende entwickelt und
Veranderungsprozesse verantwortet. Eigentlich
denke ich, ich kenne alles: Einstellungsgesprache,
Kindigungsgesprache,  Betriebsratsverhandlun-
gen und Assessment-Center. Immer habe ich
Gesprache gefiihrt, in denen Entscheidungen
getroffen wurden, die fir Mitarbeitende und Organi-
sationen des Unternehmens weitreichende Konse-
quenzen hatten.

Ich glaubte, Menschen zu verstehen.
Ich glaubte, meine Arbeit zu verstehen.
Und vielleicht war dies genau das Problem.

# Die Haufung der Symptome

Wenn ich ehrlich bin, hatte sich diese negative
Entwicklung im Unternehmen schleichend auf-
gebaut, so wie viele Dinge passieren, die man
zunachst als normale Schwankungen deutet, bis
irgendwann die Haufung zu gro3 wird, um sie zu
ignorieren. Da war zunachst die Fluktuation. Die-
se hatten wir drei Jahre lang niedrig und relativ
stabil gehalten und ich war stolz darauf gewe-
sen. Dann begannen die Zahlen zu steigen, erst
leicht, dann deutlicher, dann in einem Tempo,
das mich nachts wachhielt. Wir verloren Mitar-
beitende, die wir nicht verlieren wollten. Junge,
talentierte Personlichkeiten, oft nach weniger als
zwei Jahren. Personen, in deren Onboarding wir
investiert hatten, in deren Entwicklung, in deren
Integration ins Unternehmen. Wenn ich sie im
Austrittsgesprach fragte, warum sie gingen, sag-
ten sie Dinge wie: ,Die Chemie hat nicht mehr
gestimmt”. Oder: ,Ich hatte das Geflhl, nicht
wirklich dazuzugehoren”. Oder, und das war das,
was mich am meisten irritierte: ,,Ich bin mir selbst
verloren gegangen”.

Da war auBerdem eine gewisse Unruhe in den
Teams. Keine offenen Konflikte, keine lauten
Auseinandersetzungen, die ich hatte greifen und
|6sen konnen. Es war etwas Subtileres, so eine Art
gedampfter Energie, eine kollektive Zaghaftig-
keit, die sich in Meetings zeigte, in zurlickgehal-
tenen Ideen, in einer verlorenen Kreativitat, die
seltsamerweise nicht mehr richtig flieBen wollte.
Ich hatte mehrere unserer Fihrungskrafte dar-
auf angesprochen. Die meisten nickten, sagten,
es sei eben eine schwierige Zeit, verwiesen auf
den Markt, auf den Verdnderungsdruck, auf die
gestiegene Arbeitsverdichtung. Was mich daran
stdrte, war nicht die Antwort selbst, sondern dass
ich sie kannte, bevor sie gesprochen wurde. Und
dass ich selbst keinen besseren Erklarungsansatz
hatte.

Und dann gab es noch die Diskrepanz, die mich
am meisten beschéftigte. Wir hatten intern eine
Befragung durchgefihrt, bei der 94 Prozent un-

serer FUhrungskrafte angaben, ,gute bis sehr
gute” Arbeit zu leisten. Die Zufriedenheitswerte
der Mitarbeitenden mit ihrer direkten Fihrung
lagen im selben Zeitraum bei 21 Prozent. Dieser
Gegensatz — 94 Prozent versus 21 Prozent — war
nicht nur eine statistische Anomalie. Sie war ein
Abgrund. Und irgendwie hatte ich mir nicht er-
laubt, wirklich in diesen Abgrund hineinzuschau-
en, weil ich nicht sicher war, was ich dort finden
wirde.

# Der Impuls

Dr. Vera Beutnagel, eine Headhunterin, die ich
seit Jahren kannte und schatzte, erzahlte mir von
MIGOSHI®. Wir hatten uns bei einer HR-Konfe-
renz getroffen und abseits von den anderen habe
ich ihr von meinen Uberlegungen und Gedanken
erzahlt. Sie hatte mir zugehort, ohne zu unterbre-
chen, und dann, als ich fertig war, fragte sie nur:
»Hast du mal von MIGOSHI® gehort?”. Hatte ich
nicht. Sie erklarte es mir in knappen Satzen. Eine
gamifizierte Personlichkeitsanalyse, entwickelt
auf Basis neurowissenschaftlicher Erkenntnisse,
die psychologische Grundbediirfnisse sichtbar
macht und begrenzende Uberzeugungen auf-
deckt. Ich nickte hoflich und dachte insgeheim:
,Noch ein Personlichkeitstest”. Ich hatte in mei-
ner Laufbahn Dutzende davon gesehen. Die
meisten lieferten interessante Selbstbeschrei-
bungen, die im Alltag wenig veranderten. Vera
schien meine Skepsis zu bemerken.

.Es ist kein Fragebogen”, sagte sie, ,Es ist ein
Spiel”. Du gehst durch virtuelle Situationen aus
dem Berufsalltag und reagierst. Spontan, intuitiv.
Es gibt keine richtigen oder falschen Antworten.
Und genau deshalb kommt etwas heraus, das du
nicht so leicht kontrollieren kannst”. Etwas dar-
an lie3 mich nicht los. Nicht die Methode selbst,
sondern dieser eine Gedanke ,etwas, das man
nicht kontrollieren kann”. Ich war jemand, der
Kontrolle und Strukturen liebte. Klare Auswer-
tungen, nachvollziehbare Kriterien, verwertbare
Ergebnisse. Vielleicht war das ein Teil des Pro-
blems.



# Das Spiel

Als ich MIGOSHI® dann tatsachlich durchfihrte,
saf3 ich allein an meinem Schreibtisch, spatnach-
mittags. Dieser spielerische Ansatz fesselte mich
sofort, da ich mich in den Szenarien wiederfand.
Man bewegt sich durch virtuelle Rdume, begegnet
Situationen, die dem eigenen Leben und Arbeiten
téduschend ahnlich sind, und trifft Entscheidungen.
Wie man auf eine Kollegin reagiert, die zu spat
kommt. Ob man an einem Freitagabend noch eine
letzte Aufgabe Ubernimmt oder ablehnt. Kleine
Szenen, die zunéachst alltaglich wirken und denen
man deshalb wenig Bedeutung beimisst.

Es gibt flinf psychologische Grundbedirfnisse,
auf die MIGOSHI® sein Fundament baut. Auto-
nomie, also das Streben nach Selbstbestimmung
und freien Entscheidungen. Zugehdrigkeit und
Bindung, mit anderen Worten das Beddrfnis nach
echtem Vertrauen und Gemeinschaft. Selbstwert
als Wunsch nach Anerkennung und einem stabilen
positiven Selbstbild. Orientierung und Kontrolle
sind stellvertretend fir das Beduirfnis nach Vorher-
sehbarkeit und klaren Strukturen.

Das Spiel fesselt und
|6st Reaktionen aus.

Und Freude, also das Streben nach Erfillung, nach
positiven Erlebnissen, nach einem Leben, das
sich leicht und lebenswert anfihlt. Wahrend ich
“spielte”, wusste ich das noch nicht. Ich reagier-
te einfach aus dem Bauch raus. Spater wurde mir
klar, dass der entscheidende Unterschied zu den
klassischen Personlichkeitstests ist, dass man kei-
nen Fragebogen mit Aussagen liest und Zeit zum
Nachdenken fur die richtige Antwort hat. Man hat
keine Gelegenheit ein Bild von sich selbst zu kons-
truieren oder zu schummeln. Es geht vielmehr dar-
um, spontan zu reagieren und somit zu zeigen, wer
man in diesen Momenten wirklich ist.

# Was ich nicht gesehen haben wollte

Das Auswertungsgesprach mit Sabine Oberhardt
fand einige Tage spater statt, und ich muss gestehen,
dass ich es mit einer gewissen inneren Anspannung,
aber auch Neugier und Vorfreude erwartete. Ich hatte
keine Ahnung, was dabei herauskommen wiirde, und
das war ein fir mich ungewohnter Zustand. Als Per-
sonalleiter bin ich derjenige, der Gesprache fiihrt, der
Ergebnisse interpretiert, der Handlungsempfehlun-
gen ausspricht. Diesmal war es andersherum, ich war
auf der anderen Seite und somit im Fokus der Analy-
se. Noch bevor es in die eigentliche Auswertung ging,
zeigte mir Sabine Oberhardt einen strukturierten Uber-
blick tber die Ergebnisse — gegliedert in sieben Phasen.
Und sie begann, die fiinf psychologischen Grundbed(irf-
nisse so einfach und verstandlich zu erklaren, dass mir so-
fort bewusst wurde, wie fundamental dieses Wissen fur
Flhrung, Zusammenarbeit und Recruiting eigentlich ist:

¢ \Was Menschen wirklich bendtigen, um die
intrinsische Motivation zu férdern.

¢ \Warum sie in bestimmten Situationen reagieren,
wie sie reagieren.

® Und warum klassische Bewertungen von
Verhalten oft nur die Oberflache betrachten.

Wir starteten mit der Selbstwahrnehmung. Diese wur-
de auf zwei Ebenen erfasst, kognitiv vorher und intui-
tiv Uber meine Reaktionen auf die Situationen selbst.
Die Ergebnisse zeigten deutliche Diskrepanzen. Ich
war immer davon ausgegangen, sehr autonom zu
handeln und Entscheidungen eigensténdig und klar
zu treffen.
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Kognitiv bestatigte sich dieser Anspruch auch: Auto-
nomie hatte fir mich einen hohen Stellenwert.

Doch die intuitive Ebene zeigte etwas anderes. Im
Verhalten zeigte sich ein deutlich starker ausgeprag-
tes Bedirfnis nach Orientierung und Kontrolle. Als
wir darliber sprachen, begann ich zu verstehen, was
das bedeutete. Genau dieses Spannungsfeld war
mein Thema der letzten Jahre. Ich wollte immer mehr
Kontrolle gewinnen — und hatte gleichzeitig zuneh-
mend das Geflhl, nur noch zu reagieren. Je starker
die Wahrnehmung wurde, dass ich Dinge nicht mehr
vollsténdig Uberblicken oder steuern konnte, desto
mehr rutschte ich in das zwanghafte Reagieren statt
in das aktive Gestalten.

Im Gesprach wurde mir sehr klar, was dahinter lag: Ich
suchte permanent nach Struktur, Vorhersehbarkeit und
klaren Rahmenbedingungen. Und ja — das war zunachst
auch eine Starke. Bis zu dem Punkt, an dem sie mich
fragte: ,Was passiert, wenn Sie in einer Situation sind, in
der Kontrolle nicht méoglich ist? Wenn etwas Unvorher-
gesehenes eintritt?” Ich Uberlegte kurz und antwortete:
.Ich versuche, die Situation zu analysieren. Strukturen zu
finden, die mir helfen, sie einzuordnen”. ,,Und wenn das
nicht gelingt?” Ich schwieg lénger, als mir angenehm
war. Dann sagte ich, ehrlicher als geplant: ,Ich werde
unsicher. Manchmal auch verschlossen”. ,,Und was glau-
ben Sie, weshalb reagieren Sie so?”, fragte sie weiter.
Das war eine Frage, Uber die ich bis zu diesem Moment
nie wirklich nachgedacht hatte. Nach einem Moment
der Stille wurde mir klar: Kontrolle bedeutete flir mich
Sicherheit. Und genau diese Sicherheit hatte ich in den
letzten Jahren zunehmend verloren —durch die Dynamik
und Geschwindigkeit der Veranderungen.

Die Reaktionen

werden Emotionen
zugeordnen..

Statt aktiv zu gestalten, fUhlte ich mich innerlich oft ge-
trieben und ausgeliefert. Und in diesem Moment kam
ein Gedanke hoch, den ich lange nicht mehr bewusst
zugelassen hatte: das Geflhl aus meiner Kindheit, als
sich meine Eltern trennten — und ich mich plétzlich orien-
tierungslos, unsicher und ohne festen Halt erlebt hatte.
In diesem Moment wurde mir auch klar, warum mich die
Kiindigungen der letzten Zeit so stark belastet hatten
und warum ich immer haufiger abends noch Gber mei-
ne Arbeit nachdachte. Es war nicht nur die Haufung der
Ereignisse — sondern das Gefiihl, die Kontrolle Gber Ent-
wicklungen zu verlieren, bevor ich sie wirklich verstehen
konnte. Genau darum ging es in dieser Analysephase,
um die Selbstregulation. Die Reaktionen im Spiel zeig-
ten klar: Situationen, die ich kognitiv als ,,gut machbar”
einschatzte, |6sten in mir deutlich mehr Stress aus, als ich
mir bisher eingestanden hatte.

In der ndchsten Phase wurden meine Reaktionen den
Bedurfnissen zugeordnet und dabei ausgewertet,
inwieweit diese sich auf meine Selbstakzeptanz und
mein Selbstvertrauen auswirken.

# Begrenzende Uberzeugungen

MIGOSHI® arbeitet nicht nur mit den psychologi-
schen Grundbedirfnissen, sondern macht auch
jene begrenzenden Uberzeugungen sichtbar, die
unser Verhalten oft unbemerkt steuern. Es sind
jene inneren Glaubenssétze, die oft in der Kind-
heit oder friihen Jugend entstanden sind und die
sich im Laufe des Lebens durch Bestatigung und
Wiederholung zu festen Mustern verhartet haben.
In der nachsten Analysephase wurde genau das
plotzlich greifbar und in einer Klarheit sichtbar, die



mich unerwartet traf. Fir einen Moment hatte ich
tatsachlich Gansehaut. Weil mir bewusst wurde, wie
sehr bestimmte Muster mein Denken und Handeln
gepragt hatten, ohne dass ich sie je wirklich gese-
hen hatte. Meine stirkste Uberzeugung lautete:
,Nur wenn ich Kontrolle habe, bin ich sicher und
kann gute Entscheidungen treffen.” Zunachst wirkte
dieser Satz ganz logisch. Nattrlich muss ich als Per-
sonalleiter Strukturen schaffen, Entscheidungen vor-
bereiten, Verantwortung tragen. Das war mein Job.
Aber dann reflektierte ich mit Sabine Oberhardt,
dass eine Limitierung hinter diesem Satz steckt. Die-
se bewirkt, dass jede Form von Unsicherheit auto-
matisch als Risiko erlebt wird und damit genau die
Handlungskraft blockiert, die in solchen Momenten
eigentlich gebraucht wird. Und genau das war der
Moment, in dem mir zum ersten Mal wirklich be-
wusst wurde, welchen Einfluss Limitierung auf mich
selbst, auf meine Mitarbeitenden und letztlich auf
das gesamte Unternehmen haben kénnen.

Mein ausgeprégtes Sicherheitsbedirfnis hat dazu
geflhrt, dass ich selbst daflr verantwortlich war,
Entscheidungen zu verlangsamen und dies hat mich
innerlich zunehmend erschopft, weil ich versuchte,

alles zu durchdenken und bis ins Letzte abzusichern.
Mit dieser Erkenntnis wurde etwas angetriggert, was
ich vergessen glaubte. Satze wie: “Der andere kann
das besser als ich” oder ,Ich bin nicht gut genug”
haben mich in meiner Schulzeit immer wieder aufs
Neue in Selbstzweifel gebracht. Bis heute war ich
Uberzeugt, dass ich mittlerweile selbstbewusst ge-
nug bin und mir und meiner Arbeit vertraue. Doch
im Auswertungsgesprach wurde mir bewusst, dass
ich mich stédndig mit anderen Fihrungskraften oder
Personlichkeiten vergleiche. Jetzt wurde mir auch
klar, weshalb ich mich immer innerlich aufregte,
wenn der Geschéftsfihrer Gber meinen Vorganger
und seine Arbeit positiv sprach. Ich hatte dadurch
das Gefuhl, nicht gut genug zu sein und die Erwar-
tungen nicht zu erflllen.

Kein Wunder, dass ich ein ungutes Gefiihl hatte,
wenn ich an gemeinsame Termine mit meinem
Geschaftsfihrer dachte, und dies hat mir eben-
falls die Leichtigkeit im Umgang mit ihm genom-
men. Spannend war in der nachsten Phase zu se-
hen, wie die Auswirkungen der psychologischen
Grundbedirfnisse mit den Kompetenzen in Kor-
relation stehen.

Das MIGOSHI-Handbuch
als Trainer-Leitfaden

Ich war hier schon beeindruckt und konnte reflek-
tieren, welche Kompetenzen ich einsetzen sollte,
um mich von meinen Begrenzungen hinsichtlich
Orientierung/Kontrolle zu |6sen.

# Was sich veranderte

Durch dieses Gesprach wurde mir ganz klar und
vor allen Dingen bewusst, was sich in meinem Le-
ben dndern muss und - davon war ich Uberzeugt
- wird. Es war somit die Initialziindung dafir, Ver-
anderungsprozesse aktiv anzugehen und konse-
quent zu verfolgen. Dazu gehdrte, die begren-
zenden Denkmuster zu bearbeiten und die klaren
Handlungsempfehlungen sowie Strategien, die
ich von Sabine Oberhardt erhalten habe, in mein
Leben zu integrieren. Ich war so motiviert, wie seit
Jahren nicht mehr, an meiner personlichen Ent-
wicklung zu arbeiten.

# Was das mit Fiihrung zu tun hat

MIGOSHI® hat mich personlich nachhaltig beein-
druckt. Diese Erfahrung habe ich im Fihrungskreis
geteilt und positive Reaktionen erlebt. Unabhan-
gig von meinen individuellen Erfahrungen wurde
uns schnell klar: MIGOSHI® ist weit mehr als eine
Personlichkeitsanalyse. Es ist ein strategischer He-
bel fir zukunftsorientierte Unternehmensfihrung.

# Ein Jahr spéater und dann wieder dieser
Dienstagmorgen

Ich &ffne an diesem Tag meinen Kalender mit einer
inneren Ruhe, die ich mir in den letzten Monaten
mehr und mehr erarbeitet habe. Zahlreiche Rickmel-
dungen aus unserem Flihrungsteam zeigen mir, dass
wir auf einem sehr guten Weg sind. Die Qualitat der
Flhrung hat sich sptirbar verandert, die Zusammen-
arbeit ist mittlerweile wertschatzender und dadurch
hat sich auch die intrinsische Motivation der Mitarbei-
tenden zum Positiven entwickelt. Selbstverstandlich
lauft nicht jeder Veranderungsprozess reibungslos ab
und es gibt immer mal wieder ein Uberraschendes
Hindernis zu Gberwinden. Das ist in der Zusammen-
arbeit jedoch nichts Ungewdhnliches und wir haben
gelernt, gut damit umzugehen.

Unser groBter Erfolg bis heute ist der Mind Change
im Unternehmen und der Wandel unserer inneren
Haltung. Wir sind uns dessen bewusst, dass jeder
Teilerfolg immer wieder bestatigt und untermauert
werden muss, um langfristig verankert zu werden.
Mit MIGOSHI® und der konsequenten Weiterent-
wicklung unserer Personalarbeit haben wir die Be-
deutung von HR im Unternehmen neu definiert:
als strategischer Partner der Unternehmensent-
wicklung werden hier entscheidende Verantwort-
lichkeiten mitgetragen.



Meinungen aus
der Wissenschaft

Markus Kaiser
MSc Applied Cognitive Psychology
Psych. Research Assistant

+~MIGOSHI® hat mein Interesse geweckt, weil es ein
zenfrales Problem vieler Persdnlichkeitstests neu
angeht: den Confirmation Bias. Also die Tendenz,
Antworten bewusst oder unbewusst so zu wdahlen,
dass sie das eigene Selbstbild bestdtigen. Durch
meinen kurzlich abgeschlossenen MSc bin ich noch
sehr nah an wissenschaftichem Arbeiten, Studi-
enaufbau und Fragebogenauswertung. Deshalb
weiB ich, wie anspruchsvoll es ist, valide Verfahren
zu entwickeln, die nicht leicht durchschaubar oder
manipulierbar sind. Genau hier liegt fir mich die
besondere Stérke von MIGOSHI®. Die spielbasierten,
redlitGtsnahen Szenarien schaffen einen Zugang,
der weniger nach klassischem Test wirkt und
dadurch ehrlichere, tiefere und aufschlussreichere
Ergebnisse ermodglichen kann. Als jemand, der
sich intensiv mit Persénlichkeit, BedUrfnissen und
menschlichem Verhalten beschdaftigt hat, fand

ich besonders spannend: Ich konnte meine
eigenen Ergebnisse weder vorhersehen noch
beeinflussen. Und SpaB gemacht hat es auch.”

Prof. Dr. rer. nat.
Nicole Ondrusch

,Die Arbeitswelt verdndert sich schneller als
die meisten Instrumente, mit denen wir sie
verstehen.

Neue FUhrungsanforderungen machen es
schwieriger, Potenziale allein durch klassische
Gesprdche oder Fragebdgen fundiert einzu-
schatzen. Das gilt fUr die Selbstwahrnehmung
genauso wie fir die Fremdwahrnehmung.
Spielbasierte Anséatze bieten hier einen inter-
essanten Ansafzpunkt, da Entscheidungen in
einer Spielumgebung spontaner und weniger
sozial erwUnscht getfroffen werden. Dadurch
k&dnnen sie authentischere Einblicke in Muster
und Motivationen liefern als klassische For-
mate. MIGOSHI® nutzt genau diesen Ansatz
einer gamifizierte Persdnlichkeitsanalyse.
Das Ergebnis kann nicht nur Starken sichtbar
machen, sondern auch innere Begrenzun-
gen, die FUhrungsverhalten im Alltag unter-
bewusst beeinflussen.”

+Als  Arztin und Performance-Coach arbeite

ich téglich mit Unternehmern und FUhrungs-
kr&ften, die funktionieren — aber nicht mehr auf
ihrem vollen Potenzial agieren. Der Korper zeigt
erste Signale: Energieverlust, schlechterer Schiaf,
sinkende Belastbarkeit. Doch was ist mit den psy-
chologischen Mustern dahinterg2 Genau hier hat
MIGOSHI® fir mich und meine Arbeit eine neue
Dimension eréffnet. Was mich an MIGOSHI® begei-
stert: Es macht sichtbar, was viele I&ngst spUren, aber
nicht greifen kdnnen. Nicht nur Belastungen — son-
dern emotionale Muster, Energieverlust und stille
Warnsignale, lange bevor daraus Uberforderung,
innere KUndigung oder Leistungsabfall entstehen.

In meinem Team und in der Arbeit mit Klienten
setze ich MIGOSHI® als Zusatztool ein, weil es
uns erlaubt, gezielt an Potenzialentwicklung
zu arbeiten — statt erst zu reagieren, wenn es
zu spdat ist. FUhrungskréfte, die ihre eigenen
Anfriebe und Muster kennen, treffen bessere
Entscheidungen, fUhren klarer und bauen
widerstandsfdhigere Teams auf.

Das ist kein Soft-Skill-Thema. Das ist Wettbe-
werbsvorteil. Ich freue mich auf die Koopera-
tion mit MIGOSHI®, weil wir beide dasselbe Ziel
verfolgen: Menschen und Organisationen nicht
nur zu entlasten, sondern ihr volles Potenzial
dauerhaft nutzbar zu machen."

KérperfGhrung ist FGhrungsverantwortung — und
psychologische Selbsterkenntnis ist kein Luxus,
sondern die Grundlage fdr nachhalfigen Erfolg.

B.Sc. Lea Feder CEO & Founder
JETZT Performance | Arziin
www jetzt-performance.de




als Erfolgsbeschleuniger

Im Einsatz von Executive Search, Personal Management und im Sales-Sektor

MIGOSHI® im Recruting

wWas ist der gréBte Irfum im Executive Search? Zu glauben, dass
sich die Passung eines Bewerbers fUr eine Stelle allein Gber Erfahrung,
Lebenslauf und Vorstellungsgespréch beurteilen 1Gsst. In der Praxis
zeigt sich immer wieder, dass im klassischen Einstellungsprozess genau
dort die entscheidenden Unterschiede verborgen bleiben. Fachliche
Kompetenz Iasst sich relativ schnell einschétzen. Schwieriger wird es
bei der Frage, wie ein Kandidat insbesondere unter Druck oder in
komplexen FUhrungssituationen tatséchlich handelt, entscheidet und
wirkt. Genau hier hat MIGOSHI® fUr mich eine neue Dimension eroff-
net. “In einem aktuellen Besetzungsprozess fur eine strategisch wich-
tige FUhrungsposition konnten wir durch den Einsatz von MIGOSHI®
eine Tiefe in der Kandidatenbewertung ermreichen, die Uber klassische
Verfahren deutlich hinausgeht. Es wurde sichtloar, welche psycholo-
gischen Grundmuster das Verhalten prégen, wo Stabilitét vorhanden
ist und wo potenzielle Spannungsfelder entstehen kénnen.”

Die Analyse-Ergebnisse fUhrten zu einer fundierten Entscheidung fur
einen der Auswahlkandidaten mit einer Klarheit, die ich so in dieser
Form selten erlebt habe. Nicht nur die fachliche Eignung war gege-
ben, sondern vor allem die Passung zur Rolle, zur Dynamik im Unter-
nehmen und zu den tatsdchlichen Anforderungen im Berufsalltag.

MIGOSHI® ergénzt den Executive Search Prozess genau an der dieser
entscheidenden Stelle, denn es macht sichtbar, was im Gespréch oft
verborgen bleibt. Dies ermdglicht eine zuverldssige, solide Grundlage
fUr nachhaltige Personalentscheidungen. FUr mich ist MIGOSHI® ein
echter Qualitatsgarant, denn die Analysen sind unbeeinflussbbar und
zeigen die wahren Potenziale der jeweiligen Persénlichkeit fUr die
ausgeschriebene Position.*

Dr. phil. Vera Beutnagel

Managing Director ¢ Best2find LTD
Bestbesetzung garantiert!
https://www.linkedin.com/in/vera-beutnagel/

MIGOSHI®

in der Personalentwicklung

Die MIGOSHI®-Analyse hat

mir noch einmal deutlich vor
Augen gefihrt, warum Men-
schen so handeln wie sie
handeln und was sie triggert
— und wie wichftig es ist, diese
Auslosereize wirklich zu verste-
hen. Als zertifizierte MIGOSHI®-
Analystin erlebe ich immer
wieder, wie hilfreich es ist, die
individuellen BedUrfnisse die
damit verbundenen Limitierun-
gen und deren Einfluss auf die
Kompetenzen von Mitarbei-
tenden sichtbar zu machen.

Gerade in der Personalent-
wicklung bietet MIGOSHI® for
mich einen groBen Mehrwert.
Die Analyse zeigt sehr klar, was
Menschen in ihrer Arbeit brau-
chen, was sie motiviert und wo
ihre Entwicklungspotenziale
liegen. Dadurch kénnen wir
Entwicklungsgespréche viel
gezielter fUhren und Mitarbei-
tende individueller begleiten.

Evelyn Wahl
Personalentwicklung

Leonhard Weiss Bauunternehmen
www .leonhard-weiss.jobs

In unserem Unfter-
nehmen setzen wir
MIGOSHI® daher
bewusst als Instrument
der Personalentwicklung
ein. Es hilft uns, nicht nur
auf Fahigkeiten oder
Leistungen zu schauen,
sondern auch auf die
dahinterliegenden
Bedurfnisse. Genau dort
k&nnen wir ansetzen, um
Mitarbeitende bestmdg-
lich zu unterstUtzen und
ihre Entwicklung nach-
haltig zu férdern.

FGr mich ist MIGOSHI®
deshalb ein sehr
wirkungsvolles Tool,

um Menschen besser zu
verstehen und Personal-
entwicklung bewusster,
individueller und zielge-
richteter zu gestalten.

MIGOSHI® fir Vertriebsteams

Der am haufigsten Ubersehene Faktor in der Entscheidungsfindung? Das
Verstehen der eigenen Antriebe. FUhrung entscheidet sich nicht allein

an Zahlen. Sie wird geprégt von dem, was Menschen antreibt, was sie
begrenzt und was klares Handeln erst moglich macht. Die Arbeit mit
MIGOSHI® hat uns personlich die Augen gedffnet. Darum haben wir
MIGOSHI® in unserem Unternehmen eingefUhrt und unsere Sales-Direktorin
Ferhan Niepel als MIGOSHI® Analystin akkreditieren lassen:

»lch konnte erkennen, wo meine psychologischen GrundbedUrfnisse —
Zugehdrigkeit, Autonomie, Orientierung und Kontrolle, Selbstwert sowie
Freude — vollstdndig erfullt sind, wo Entwicklungspotenzial liegt, und wie
bestimmte Muster meine Entscheidungen und meine Wirkung als FOhrungs-
kraft subtil beeinflussen. Dieses MaB an Selbsterkenntnis ist in jedem Kontext
wertvoll, sowohl fUr Einzelpersonen als auch fir Teams und Organisationen
gleichermaBen. Strategische Herausforderungen scheitern selten an feh-
lenden Konzepten. Sie scheitern, wenn innere Dynamiken unbeachtet
bleiben. Ich bin stolz darauf, als MIGOSHI® Analystin akkreditiert zu sein und
setze die Methode als FUhrungs- und Reflexionsinstrument ein, um Klarheit,
Verantwortungsbewusstsein und bewusste Entscheidungsfindung zu stérken.
Meine Uberzeugung: FUhrungskréfte, die ihre eigenen Antriebe kennen,
treffen bessere Entscheidungen, verhandeln mit gréBerem Bewusstsein und
bauen widerstandsféhigere Organisationen. Besonders im Vertrieb zeigt
sich der Wert von MIGOSHI® auf eine Weise, die ich vorher nicht erwartet
hatte. Denn Kunden kaufen im B2B nicht nur aufgrund von Fakten, sondern
wenn sie sich wirklich verstanden fUhlen. MIGOSHI® hat mir geholfen, meine
Selbstwahrnehmung auch im Sinne des Kunden einzusetzen. Der Umgang
mit Einwdanden hat sich fOr mich grundlegend veréndert. Nicht zuletzt hat
MIGOSHI® mir geholfen, meine eigenen Muster im Vertrieb zu erkennen. Wo
ich unter Druck zu dominant werde. Wo ich einen Abschluss hinauszdgere,
obwohl der Moment reif ware. Wer langfristige Kundenbeziehungen auf-
bauen will, statt nur AbschlUsse zu jagen, kommt an dieser Art von Selbst-
und Menschenkenntnis nicht vorbei.*

Markus Jung (Sales Director Asia Pacific),
Ferhan Niepelt (Sales Director)
Hanel Buro- und Lagersysteme www.haenel.de




...im Einsatz in der HR-Abteilung
als Leadership Next Level und Medien-Highlight

MIGOSHI® im Personalwesen

,Die richtige Besetzung von FUhrungspositio-
nen ist einer der wesentlichsten Erfolgsfaktoren
eines Unternehmens und gleichzeitig eine der
anspruchsvollisten Aufgaben im HR-Manage-
ment. Fehlbesetzungen sind teuer. Nicht nur
finanziell. Sie kosten Zeit, Energie und nicht
selten das Vertrauen ganzer Teams. Und sie
entfstehen fast nie, weil fachliche Qualifika-
tionen falsch eingeschétzt wurden, sondern
weil die tieferliegenden Persénlichkeitsdimen-
sionen eines Kandidaten unberucksichtigt
blieben. Genau hier setzt MIGOSHI® an. Aus
meiner langjdhrigen Erfahrung in der FGhrung
groBer HR-Organisationen weiB ich, dass ab
einem bestimmten Niveau Kandidaten auf
einer Shortlist kognitiv und fachlich oft nahezu
gleichwertig sind. Die entscheidende Frage

ist dann nicht mehr ,,Wer kann den Job2",
sondern ,Wer passt wirklich zu diesem Unter-
nehmen, dieser Kultur, diesem Moment2*
MIGOSHI® liefert genau diese Tiefendimension.
Als wissenschaftlich fundierte Methode macht
sie sichtbar, was klassische Assessment-Verfah-
ren nicht erfassen. Das ermdglicht es, aus einer
Shortlist nicht einfach den starksten Kandido-
ten auszuwdhlen, sondern den gesamthaft
richtigen. FUr jedes Unternehmen, das FUh-
rungspositionen mit der Sorgfalt besetzt, die sie
verdienen, ist MIGOSHI® ein Insfrument, dasich
uneingeschrankt empfehle.

Theresa Fleidl, CEO and Founder Fleidl Consult
Former Vice President Head of Sister Airport
Cooperations / Senior Director HR Munich Airport
Mob. 49 170 2284149 - tf@fleidl-consult.com

MIGOSHI® in der Zeitarbeit

»Ich habe an der MIGOSHI®-Analyse teilgenommen
und war ehrlich gesagt sehr positiv Uberrascht. Der
Zugang zu dem Thema ist sehr spielerisch und gleich-
zeitig unglaublich tiefgehend. Schon beim AusfUllen
der Analyse habe ich gemerkt, dass ich dabei selost
viele neue Erkenntnisse Gber mich gewonnen habe.
Allein dadurch konnte ich bereits erste konkrete
Handlungsempfehlungen fir mich ableiten.

Man merkt sofort, dass in diesem Tool sehr viel Liebe
zum Detail steckt. Besonders beeindruckt hat mich
auch das Gesprach mit Sabine. Sie ist eine groBartige
Gesprachspartnerin und Coach, die sehr offen und
ohne BerUhrungsdngste auf die Ergebnisse eingeht.
Das Gesprach war wertschéatzend, klar und gleichzei-
tig sehr praxisnah.

Was mich wirklich Uberrascht hat, war, wie freffend
die Analyse ist. Ich habe mich in vielen Punkten sofort
wiedererkannt. Dinge, die mir vorher nicht bewusst
waren, sind pldtzlich klar geworden. Dadurch ver-
stehe ich heute besser, wie ich ficke, worauf ich
achten sollte und wie ich mich in Gespréchen —
gerade im Verkauf oder im Coaching — noch
bewusster verhalten kann. Ich kann jedem empfeh-
len, diese Analyse einmal zu machen. Sie schafft Klar-
heit Uber sich selbst und hilft auch dabei, das eigene
Umfeld besser zu verstehen.*

Daniel Muller

Podcast Host , LIEBE ZEITARBEIT*
Berater & Mentor fUr Kl & Zeitarbeit |
Personaldienstleistung
www.linkedin.com/in/daniel-muller-iz

MIGOSHI® in den Medien

»In unserem Format ,,Unternehmerstory* auf Mit-
telstandsliebe.tv hatten wir die Gelegenheit,

mit Sabine Oberhardt ausfUhrlich Uber die Hin-
tergrinde und die Entstehung von MIGOSHI® zu
sprechen. Wer von einem Persdnlichkeitstest bis-
lang vor allem oberfldchliche Kategorisierungen
kannte, wird durch MIGOSHI® grundlegend anders
denken. Die Methode steht fUr ein tieferes Grund-
verstandnis von persdnlicher Entwicklung, von
echtem Mind Change und von Ver@nderungspro-
zessen, die nicht abstrakt im Unternehmen begin-
nen, sondern ganz konkret beim Unternehmer
selbst.

Es geht darum, die tieferliegenden Personlichkeits-
strukturen wirklich zu verstehen, innere Prozesse
bewusst zu machen und daraus neue Wege zu
entwickeln. Wege, die in der eigenen Potenzialent-
faltung wurzeln und von dort aus das gesamte
unternehmerische Handeln prédgen. Was MIGOSHI®
dabei von anderen Ansdtzen unterscheidet, ist die
Verbindung von psychologischer Tiefe und prak-
tischer Anwendbarkeit. Die Methode starkt die
Verbindung zwischen Verstand und Intuition und
macht es dadurch spurbar leichter, ein Unterneh-
men mit Klarheit, Energie und Zukunftsorientierung
zu fGhren. FOr Unternehmerinnen und Unternehmer,
die bereit sind, VerGnderung wirklich von innen
heraus zu gestalten, ist MIGOSHI® mehr als eine
Methode. Es ist ein Ausgangspunkt.*

Melanie Thormann, Mittelstandsliebe.TV
FITURA - schlie3t die LUcke zwischen BGM und
Unternehmensprozessen
www.mittelstandsliebe.tv

MIGOSHI® in der Wissenschaft

»Seit Heisenberg und Planck wissen wir, dass
Beobachtung Quantensysteme verdndern.
Einen dhnlichen Sachverhalt kennen wir aus
der zwischenmenschlichen Interaktion:
Sobald wir uns bewertet oder analysiert
fOhlen, beginnen wir bewusst oder unterbe-
wusst unser Verhalten anzupassen.

Durch die gamifizierten Elemente von
MIGOSHI® wird Testpersonen die Bewer-
tungssituation weniger bewusst, womit das
zugrundeliegende Potenzial aufgedeckt
wird.

Das Faszinierende an MIGOSHI® ist fUr mich,
dass der bewusste Verstand nicht in die Ubli-
che Kontrollhaltung kommt. Die Spielszenen
waren praxisnah, kurzweilig und aus dem
Leben gegriffen. Mir hat MIGOSHI® bewusst
gemacht, wie der sozial erwiUnscht Aspekt
sich von meiner Selbstwahrnehmung unter-
scheidet. Ich habe erkannt, dass ich nicht
immer so reagiere, wie ich wirklich bin — son-
dern oft so, wie ich glaube, sein zu sollen.
Ein echter Emotions-Dualismus.*

Prof. Dr. Gerd Gantefor, www.gantefoer.ch
Kima | Zukunft | Wissenschaft

Relevante Wissenschaftsthemen
unterhaltsam und ideologieneutral vermittelt!




fur die Organisationsentwicklung
Unternehmenseigene akkreditierte MIGOSHI-Analysten

»Als mittelsténdisches Unternehmen standen
wir vor der Herausforderung, unser weite-
res Wachstum strukturiert zu gestalten. Zwar
hatten wir engagierte FUhrungskréfte und
motivierte Mitarbeitende, jedoch fehlte uns
ein gemeinsames Grundversténdnis Uber
Ziele, Werte und FUhrungsprinzipien. Unter-
schiedliche Sichtweisen fGhrten teilweise zu
Reibungsverlusten in der Zusammenarbeit,
uneinheitlichen Entscheidungen und teilweise
ineffizienten Prozessen. Der Strategie-Workshop
mit MIGOSHI® hat uns Gberzeugt, weil uns
bewusst wurde, welche unterschiedlichen
BedUrfnisse innerhalb unseres FGhrungsteams
bestehen und wie wir diese gezielt nutzen
kdnnen, um unsere Strategie zu scharfen, Pro-
zesse zu optimieren und die Kommunikation
zu verbessern. Ziel war es, einen einheitlichen
Wertekodex zu definieren, klare FOhrungsleitli-
nien zu entwickeln und eine Vision zu formulie-
ren, hinter der alle FUhrungskrafte stehen und
aktiv daran mitarbeiten.
Schwerpunkte der Zusammenarbeit
» Organisationsentwicklung
* Erarbeiten eines gemeinsamen
FUOhrungsverstandnisses
* Weiterentwicklung der Unternehmenskultur
* gezielte Mitarbeiterentwicklung
» Steigerung der Produktivitét
* Verbesserung und Vereinheitlichung der
Prozesse

Durch MIGOSHI® konnten wir erstmals ein
gemeinsames Fundament schaffen. Unsere
FUhrungskréfte ziehen heute an einem Strang
und treffen Entscheidungen auf Basis klar
definierter Werte und Leitlinien. Die Kommuni-
kation ist transparenter geworden, Verantwort-
lichkeiten sind eindeutig geregelt und unsere
Mitarbeitenden wissen, wohin sich das Unter-
nehmen entwickelt.

Besonders wichtig war fUr uns, dass die Stra-
tegie nicht nur erarbeitet, sondern auch von
allen verstanden und gelebt wird. Das zeigt
sich in effizienteren Prozessen, einer besseren
Zusammenarbeit zwischen den Bereichen
und einer deutlich gesteigerten Produktivitat.
Gleichzeitig hat sich unsere Unternehmenskul-
tur spUrbar positiv weiterentwickelt.

MIGOSHI® hat uns geholfen, unsere Organisa-
tion klar auszurichten, FOUhrung zu stérken und
unsere Strategie nachhaltig im Unternehmen
zu verankern. FUr mittelstdndische Unterneh-
men, die wachsen und gleichzeitig Struktur,
Kultur und FUhrung weiterentwickeln moéchten,
ist MIGOSHI® ein absoluter Mehrwert und ein
klarer Wettbewerbsvorteil."

Markus Moll,
Geschdaftsfuhrer, Moll Transporte GmbH
www.mollfransporte.de

GroBprojekte wie Sudlink sind echte Gemein-
schaftsleistungen. Da treffen Menschen aus
unterschiedlichsten Teams, mit verschiedenen
Erfahrungen und FUhrungsstilen aufeinander.
Das sorgt fur eine ganz eigene Dynamik und
bringt auch besondere Herausforderungen
fUrs Miteinander und die Kommunikation mit
sich. Uns wurde schnell klar: Hier brauchen wir
gemeinsame Impulse und einen verbinden-
den Rahmen.

Mit MIGOSHI® haben wir bewusst einen neuen
Ansatz gewdanhilt: spielerisch, pragmatisch

und alltagsnah. Besonders den Fokus auf

die GrundbedUrfnisse im Team hatten wir so
nicht auf dem Schirm — wie viel Motivation,
Offenheit und Klarheit dadurch angestoBen
werden, war fUr uns ein echter Aha-Effekt.

Zum Auftakt haben wir mit Sabine Oberhardt
einen Kick-off-Workshop gestaltet, um alle

Beteiligten ins Boot zu holen und erste Themen

offen anzusprechen. Seitdem arbeiten wir
intensiv weiter: Sabine Oberhardt begleitet
FUhrungskrafte und Mitarbeitende individuell,
adressiert aktuelle Herausforderungen und
sorgt dafur, dass die Kompetenzentwicklung
im Fokus bleibt.

Wir erleben, wie sich durch die Arbeit mit
MIGOSHI® erste Verdnderungen zeigen: Her-
ausforderungen kdnnen wir bereits gezielter
meistern, Missverstdndnisse schneller kidren
und Strategien fUr effizientere Zusammenar-
beit entwickeln. NatUrlich ist damit noch nicht
jede Baustelle geschlossen — aber wir sind als
Team mehr Zusammenhalt und gehen den
Weg der Entwicklung gemeinsam.

Michael Schneider

Technischer Leiter

LEONHARD WEISS GmbH & Co. KG
www.leonhard-weiss.de




...im Einsaiz fur Unt

zur Personlichkeitsentwicklu

»Als Initiatorin des OrhIDEAL Unternehmer-Podiums der Starken Marken
begegne ich taglich Menschen, die AuBergewohnliches leisten und die
gerade darum immer wieder an die gleiche unsichtbare Grenze stoBen.
Sich selbst!

Meine tiefe Uberzeugung, die ich nach vielen Jahren im Austausch mit
Unternehmerinnen und Unternehmern gewonnen habe, ist diese: Jeder
Unternehmer ist die Vorlage fur sein Unternehmen. Die Strukiuren, die er
aufbaut, die Entscheidungen, die er trifft, die Kultur, die er pragt, all das is
ein direktes Abbild seiner Personlichkeit, seiner Antriebe und seiner blinc
Flecken. Damit ein Unternehmen wirklich stimmig wachst, braucht es
zuallererst absolute Klarheit Uber die Person an seiner Spitze.

Genau deshalb bin ich von MIGOSHI® so Uberzeugt.

Sabine Oberhardt hat mit ihrer Methode etwas geschaffen, das ich in :‘
Form als besonders Uberzeugend erlebe. Ein Instrument, das nicht an de
Oberflache kratzt, sondern die psychologischen Grundbedurfnisse eines
Menschen wirklich sichtbar macht und damit den Kern dessen freilegt,
was unternehmerisches Handeln im Tiefsten antreibt oder bremst.

Es ist kein Zufall, dass sie als Profiling-Profi gezielt von Unternehmerinnen
Unternehmern gebucht wird, die sich nicht als Reaktion auf eine Krise, sonde
dem bewussten Entschluss heraus weiterentwickeln wollen, um die nachste $
zu erreichen. Menschen, die verstanden haben, dass nachhaltiger Un’rerneh
erfolg bei der eigenen Personlichkeitsentwicklung beginnt. Wer MIGOSHI® e
versteht sich selbst auf eine neue und vor allem konstrukiive Weise. Und wer
selbst besser versteht, fUhrt klarer, entscheidet souverdaner und baut ein
Unternehmen, das wirklich zu ihm passt.*

Orhidea Briegel, OrhIDEAL Unternehmer-Podium der Starken Marken

Sabine Oberhardt mit Herausgeberin Orhidea Briegel —in der OrhIDEAL Hall of Fa
Erfolgspersodnlichkeiten wie Prinz Luitpold von Bayern und Wolfgang Grupp (TRIGEM

I

1iben kann, um neue, innovative

htbarer zu machen und Geschdfts-
’ﬁ/achhalﬁg zu verbessern. Grundlage
}Ur war, dass im Projekt Effahrungen aus

de n Bereichen Games und Web-Design uber-
agen werden konnten und das Unternehmen

o ein tieferes Verstandnis fur Digitalisierungs-

prozesse entwickelt hat. Mittels Games- und
3D-Technologien wurden damit klassische
Fragebogen zu immersiven und interaktiven
Auswertungstools zukunftsorientiert
vorangebracht. Eine tolle Zusammenarbeit
verschiedener Kreativpartner unter Leitung
einer echten Macherin.*

Dr. Susanne Ast

Ministerium fUr Wirtschaft, Arbeit und Tourismus
Baden-Wurttemberg e Stv. Leiterin Referat 36 — Digitalisierung
der Wirtschaft, KUnstliche Inteligenz, Kreativwirtschaft
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nominieren?

lhre Vorschlage fur
eine Erfolgsstory
senden Sie an
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Wer sich in einer h
Wirtschaft ernsthaft mit moderner
Unternehmensfihrung befasst, weit,
dass Elek’rrosicherheitdie'érundloge
fUr stabile Ablaufe, Vertrauen und
nachhaltiges Wachstum ist. Je digi-
taler Prozesse werden und je selbst-
verstandlicher Stromverfugbarkeit
vorausgesetzt wird, desto groBer ist
ihre strategische Bedeutung.

In diesem Bereich gibt es keine
Fehlertoleranz, denn technische
Stérungen fUhren nicht nur zu
Ausfdllen und Kosten, sondern
kdnnen im Ernstfall Menschen
gefahrden. Hier beginnt die Erfolgs-
geschichte von Bernd Feyerabend. ...
FEYERABEND

L,JFEYERABEND i1st mehr
als eine Prutdienstleistung.

Es 1st eine Sichetheitsgarantiel*

www feyerabend.de

Orhideal-IMAGE.com ¢ Das Businessportrait-Magazin fUr PR Prasentation & Cross-Marketing
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Bernd Feyerabend und sein Team setzen neue MafBstabe —
Uber den Tellerand der Plakettenvergabe geschaut

A\uf dem Weg zum Marktfuhrer

ufinstanz in

1,.¢

ams als entlastende Unterstitzung ihrer FUhrungsverantwortung. Denn Prifungen
n bei FEYERABEND nicht einfach ,,erledigt”, sondern mit viel Gewissenhaftigkeit - von der
Struktur Uber die Dokumentation bis zur letzten Schnitistelle im Betrieb - durchdacht. Gerade
in sensiblen Bereichen zeigt sich, wie fragfahig dieses Verantwortungsbewusstsein ist. Dort, wo
Technik unmittelbar mit Menschen verbunden ist, beispielsweise in Pflegeeinrichtungen, Klini-
ken, sozialen Tragern, aber auch bei Kooperationen mit Stadiwerken und Energieversorgern
enischeidet die technische Prazision des FEYERABEND-Team:s.

Der Erfolg des beliebten, ausgezeichneten Arbeitgebers aus Pliezhausen ist kein Produkt des
Zufalls, sondern das Ergebnis konsequenter Entscheidungen gegen den Markireflex. Gegen wech-
selnde Standards. Gegen improvisierte Losungen. Gegen die Vorstellung, Veraniwortung lieBe
sich durch bloBe Anwesenheit ersetzen. Stattdessen entstehen bei FEYERABEND klare Systeme,
einheitliche Prozesse und digitale Nachvollziehbarkeit — getragen von Fachkraften, die nicht
nur messen, sondern verstehen, was sie prifen. Bernd Feyerabend steht fur Ordnung in einem
sensiblen Feld und klaren Ideen, um Prifvorgange zu modernisieren. Digitale Systeme, Aus-
bildungsstrukturen und technische Infrastruktur werden fortlaufend weitergedacht, ohne viel
Aufsehen, dafir verlasslich und dauerhaft. Auch die enge Zusammenarbeit mit der DEKRA folgt
diesem Prinzip. Sein hoher, fachlicher Qualitatsanspruch und die Innovationsfreudigkeit finden
sowohl in Unternehmerkreisen als auch in Fachmedien Anerkennung.

Gemeinsam mit seinem Sohn Tom Feyerabend, der die digitale und technische Weiterentwick-
lung veraniwortet, und mit Verena Heidel, die fir kaufmannische Stabilitat und Prozessklarheit
sorgt, entwickelte er das Unternehmen zu einer gefragten und viel empfohlenen Prifinstanz,
die Fuhrungskrafte entlastet, Risiken reduziert und Vertrauen schafft. So entsteht auch auf
Kundenseite ein tiefes Sicherheitsverstandnis bei Entscheidungstragern, die wissen: Wenn es
stimmit, ist FEYERABEND! Gute Geschdfte wiinscht lhnen, Orbidea Briegel, Heransgeberin




Siressfrei. Individuell. Sicher.

FEYERABEND steht fUr das Ende von
PrGfungsstress, Unsicherheit und fragmentier-
fen Abldufen. Prifungen werden zuverldssig
durchgefuhrt, individuell dokumentiert und
rechtlich sauber nachvollziehbar gemacht.
DIE spuUrbare Entlastung fur Verantwortliche,
die Sicherheit nicht dem Zufall Gberlassen.

Zukunftsgestalter der Elekirosicherheit

Erfolg durch VerlGsslichkelt & Innovation

Mein Interviewtag beginnt mit einer war-
men Leberkdas-Semmelin Pliezhausen. Greif
zu, heiBt es. Unaufgeregt. Herzlich. Kaum
bin ich durch die TUr der FEYERABEND Zen-
trale getreten, stellt sich dieses angeneh-
me GefUhl ein, angenommen zu sein. An-
gekommen. Fast schon zugehdrig. Hier ist
es familiar und zugleich hoch konzentriert
betriebsam. Ich bin gerne in Baden-Wurttem-
bergs Mittelstand unterwegs. In unserer Orh-
IDEAL Arbeitgeber-Galerie stehen viele re-
gional prominente Erfolgsbeispiele wie zum
Beispiel Wolfgang Grupp von TRIGEMA,
Sascha Matussek von MATUSSEK & Partners
oder Daniel Rogalsky von FRETUS fur Unter-
nehmenskultur, die aus Verantwortungsbe-
wusstsein und Menschlichkeit wdchst. Heute
kommt das FUOhrungstrio von FEYERABEND
als ARBEITGEBER DES JAHRES 2026 auf dem
OrhIDEAL Podium der Starken Marken dazu.

Unsere CHEFSACHE Botschafterin und Medien-
gesicht Carmen Goglin - www.gogdlin.de hat
nicht Gbertrieben, als sie FEYERABEND als starke
Arbeitgebermarke des Jahres 2026 nominier-
te. Zwischen Ernsthaffigkeit und Professionali-
tat schwingt spuUrbar etwas mit, das man nicht
verordnen kann: gute Laune, Bodenstandigkeit
und echter Anpackungsgeist. Der GroBteil
des Teams ist an diesem Vormittag bereits
bei Kunden im Einsatz. Ich sitze am Kon-
ferenztisch im ChefbUro, ausnahmsweise
ohne die Betriebshunde. Die haben Interview-
foto-Pause und dirfen erst danach wieder
unter dem Tisch Platz nehmen. Alles hier wirkt
pragmatisch und zweckmdaBig, ohne kuhl zu
sein. Meine Interviewpartner begegnen mir
fréhlich. Es wird gelacht. Es wird gearbeitet.
Hier verbinden sich technische Prazision
und Menschlichkeit auf selbstverstandliche,
sympathische Weise.

Kirzlich auch Uber kununu als TOP Company 2025 ausgezeichnet:
das FEYERABEND FUhrungs-Trio verkdrpert konsequent umgesetzte Alles-aus-einer-Hand-Losungen
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OrhIDEAL: Herr Feyerabend, elek-
trische Sicherheit beschreiben Sie
nicht wie ein Techniker, sondern wie
jemand, der Verantwortung als inne-
res Prinzip versteht. Es ist keine T4a-
tigkeit, die man einfach mal ,,abarbei-
tet“. Wo hat dieser Anspruch seinen
Ursprung?
Bernd Feyerabend: Aus professioneller
Beobachtung. Elektrische Sicherheit hat-
te fir mich von Anfang an eine mensch-
liche Dimension. Strom ist unsichtbat,
seine Folgen sind es nicht. Wenn Geri-
te ausfallen, Maschinen tberhitzen oder
Kontaktfehler entstehen, betrifft das nie
nur Technik. Es betrifft Menschen. Ich
habe frih erlebt, wie Unternehmen Pri-
fungen eher aus Pflichtgefithl heraus or-
ganisieren. Dabei sind Prifungen eine
der wichtigsten Stellschrauben, um den
storungsfreien Betrieb zu gewihtleisten.
Meine damalige Griindungsidee war des-
halb ganz einfach. Ich wollte elektrische
Betriebssicherheit
professionell,  nach-
vollziehbar und wirt-
schaftlich
nicht als lastige Not-
wendigkeit,
als echten Wertschop-
fungsbeitrag.

umsetzen;

sondern

Sie sind also kein
Betrieb, der lediglich
prift.

Sie organisieren Risikominimierung
und genau darin liegt offenbar Ihr Er-
folg, nicht wahr?

Weil es das ist. Eine Priifung ist nur dann
wertvoll, wenn sie etwas verhindert. Pri-
fen ist nicht einfach nur Kontrolle, son-
dern Fursorge. Das ist unser Selbstver-
standnis und unser Team ist tdglich mit
genau dieser Haltung unterwegs.

Dieses Verstindnis ist vermutlich
auch der Grund, warum Sie und Ihr
Team in Baden-Wiirttemberg einen
Ruf genief3en, den man ausschlieBlich
durch Qualitiat erreicht. Sie wurden
2025 als Top-Arbeitgeber ausgezeich-
net. Man spiirt bei FEYERABEND
eine klare Struktur in einem langjih-
rig eingespielten Team von Fachleu-
ten. Bei Ihnen wirkt alles transparent,
ruhig, geordnet. Wie wichtig ist Ihnen
diese Ordnung, auch als Arbeitgeber?
Struktur schiitzt, denn Mitarbeitende
brauchen Orientierung, um prizise zu
agieren. Und gerade in der Elektrosicher-
heit darf es keine Unschirfe geben. Des-
halb haben wir einheitliche Priifprozesse,
dieselbe Software, dieselben Standards,
dieselben Messsysteme. Jeder Schritt ist
nachvollziehbar. Diese Klarheit gibt in-
tern wie extern Orientierung;

Und diese Klarheit scheint auch die
Grundlage Ihrer Arbeitgebermarke
zu sein. Viele Handwerksbetriebe
kimpfen heute mit Unsicherheit. Zu
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WORKPLACE

+FEYERABEND. Und doch ganz ausgeschlafen:
Wir lassen lhre Geschdfte laufen und laufen und laufen.*

Bei FEYERABEND geht es nicht nur um Prifungen, Normen und technische
Pré&zision, sondern um ein Arbeitsumfeld, in dem Verantwortung, Vertrauen
und Menschlichkeit zusammenwirken. Das Unternehmen lebt eine Kultur
des Miteinanders, in der Fachkompetenz ebenso zahlt wie Verlasslichkeit
und gegenseitige UnterstUtzung. Klare Strukturen, moderne Arbeitsweisen
und ein respektvoller Umgang schaffen die Grundlage dafur, dass
Mitarbeitende eigenverantwortlich arbeiten, sich weiterentwickeln und ihre
Starken einbringen kdnnen. FEYERABEND ist ein Arbeitsplatz, an dem Sicher-
heit nicht nur gepruft, sondern auch im taglichen Miteinander gelebt wird
und an dem berufliche Qualitét, Teamgeist und persénliche Wertschéatzung
selbstverst@ndlich zusammengehdren.

IT & Elekiro-Sicherheitsvisionare als B‘

iniert in
dem Umfeld

i

Hochste

Arbeitgeberattraktivi

-{v

,,Bel uns 1st
Digitalisicrung

keine Worthulse,
sondern gelebter

Standard.‘



Bewadhrte Professionalitat

Manche hé&ngen Bilder auf -

bei FEYERABEND h&ngt Kompetenz,
Die Wand der Zertifikate ist ein
eindrucksvolles Zeugnis geballter
Qualifikation, Sorgfalt und
langjdhriger Kompetenz:

Ein starkes Team fUr Baden-
Wurttemberg im Einsatz!

,,Und wenn es stimmt,

1st FEYERABEND!
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viele Einsitze, weite Strecken und An-
fahrten, stindig wechselnde Abliufe
und Teams. Ihr Motto dagegen lautet:
»Wir tibernachten in unseren eigenen
Betten.“ Es sagt viel iiber Ihren Fiih-
rungsstil und die strategische Ausrich-
tung aus.

Ja, wir sind bewusst regional titig. Ba-
den-Wirttemberg ist unser Zuhause, un-
sere Kundschaft, unser Wirkungskreis.
Das schafft Nihe und Verbindlichkeit.
Fur Mitarbeitende bedeutet das Planbar-
keit und Lebensqualitit, weil sie wissen,
dass sie abends zu Hause sind. Fur Kun-
den bedeutet es Erreichbarkeit. Und fir
mich bedeutet es Zuverlissigkeit. Fachleu-
te, die nicht in der Gegend herum hetzen
mussen, sind am nichsten Tag mit mehr
Ruhe und Prazision im Einsatz. Auch in
der Elektrotechnik ist die Frage wichtig:
Wie fihlt sich ein Arbeitsplatz an? Nihe
und Berechenbarkeit, das sind Werte, die
geschitzt werden.

Wenn man nach Feierabend noch ger-
ne mit den anderen zusammensitzt,
dann ist es FEYERABEND. (Wir lachen)

Sie haben es erfasst, Frau Briegel. In die-
ser starken Gemeinschaft fuhlen wir uns
wohl.

Wihrend viele Unternehmen iiber feh-
lende Fachkrifte klagen, investieren
Sie konsequent in Aufbau, Bindung
und Weitergabe von Wissen. Ausbil-
dung und Nachwuchsforderung ha-
ben bei Ihnen sichtbar Gewicht, uiiber
Generationen hinweg, im Zusammen-
wirken mit Ihrem Sohn Tom Feyer-
abend. Wie sind hier IThre Aufgaben-
verteilungen?

Generationeniibergreifend zu arbeiten
heil3t fur mich, Zukunft nicht dem Zu-
fall zu tberlassen. Mein Sohn bringt eine
junge, digitale, moderne Sicht auf Elekt-

rotechnik und Informationssysteme mit,
gepaart mit solider fachlicher Basis. Er
ist Informationstechniker-Meister, an-
gehender Betriebswirt und hat wertvolle
Erfahrung durch die DEKRA gesammelt.
Tom entwickelt bei uns Systeme, Ausbil-
dung und digitale Infrastruktur weiter. Ich
halte die fachliche und strategische Linie,
auch in Personalfragen. Seine Kompetenz
erginzt meine Erfahrung und die kauf-
minnische Expertise von Verena Heidel
ideal. Frau Heidel sorgt fiir wirtschaftliche
Stabilitat, effiziente Prozesse und kauf-
minnische Steuerung. Zusammen ergibt
das ein belastbares Fundament, technisch,
wirtschaftlich und menschlich. Und wenn
Mitarbeitende erleben, dass Wissen syste-
matisch weitergegeben wird, wichst nicht
nur Qualitit, es entsteht Loyalitit.

Ein weiterer Aspekt, der ins Auge fillt,
ist Thre LKA-Zuverlissigkeitsbescheini-
gung. Sie steht fiir ein aullergew6hnlich
hohes Mal} an Vertrauen und Integritit.
Wofiir steht diese Bescheinigung?

Diese Bescheinigung wird nur Unterneh-
men erteilt, die als besonders vertrauens-
wiurdig gelten, etwa im Umfeld sensibler
Einrichtungen oder kritischer Infrastruk-
tur. Flir uns ist sie Ausdruck unserer Ge-
wissenhaftigkeit. Zuverlassigkeit beginnt
bei der eigenen Aufrichtigkeit. Jedes
Teammitglied ist gepruft, geschult und
fachlich qualifiziert. Interne Absicherung
ist die Voraussetzung, bevor wir externe
Sicherheit gewihtleisten.

Sie verstehen Sicherheitspriifung nicht
als Einzelleistung, sondern als durch-
gangiges System. Priiffkonzepte, Ge-
fahrdungsbeurteilungen, Schulungen,
Beratung, Prozessdigitalisierung und
Thermografie greifen bei Ihnen inein-

ander. Was macht diesen systematischen
Ansatz fiir Ihre Kunden so wertvoll?



Veraniwortungsirager mit Form

So ist es. Sicherheitspriifung ist kein einzelner
Vorgang, sondern ein Gesamtkonzept. Darum
gehen wir systematisch vor. Wir prifen nicht
nur, wir denken die Sicherheitskette durch. Wo
entsteht ein Risiko? Welche Abhingigkeiten
gibt es? Wie dokumentieren wir sauber? Wel-
che Prozesse sorgen dafiir, dass Prifungen im
Alltag nicht stéren? Wir bieten Unternehmen
eine vollstandige Priforganisation mit digitaler
Struktut, einheitlichen Protokollen und klaren
Verantwortlichkeiten. Das schdtzen unsere
Auftraggeber.

In Threm Kundenkreis wird Sicher-
heitspriifung nicht als Pflichtprogramm
wahrgenommen, sondern als Fiihrungs-
instrument. Wie entsteht ein solcher
Perspektivwechsel?

Vorurteile entstehen nur dort, wo Prifungen
unprofessionell etlebt werden. Ein Dienstleis-
ter kommt, misst irgendetwas, hinterldsst un-
verstindliche Ordner und geht wieder. Wenn
eine Prifung keine Klarheit schafft, bleibt sie
eine Belastung, Wir wollen das Gegenteil er-
reichen. Jede Priifung soll Risiken reduzieren,
Verantwortliche absichern und Prozesse vet-
bessern. Unsere Kunden sollen ruhig schlafen
konnen. Eine gute Priffung verhindert Ausfal-
le, senkt Haftungsrisiken und schafft Trans-
parenz. So wird Schutz zur Fihrungsqualitit.
Unternehmen, die bewusst in Sicherheit inves-
tieren, zeigen Verantwortung fir Menschen
und Anlagen und werden als Arbeitgeber
glaubwiirdig. Die Prifplakette ist dabei nur
das sichtbare Zeichen. Der ecigentliche Wert
entsteht vorher durch Sorgfalt, Fachkompe-
tenz und nachvollziehbare Dokumentation.
Deshalb etleben unsere Auftraggeber unsere
Arbeit nicht als Pflicht, sondern als Entlastung
und Absicherung,

Besonders interessant ist Ihr Fokus auf
elektrische Thermografie. Das wirkt wie
die Konigsdisziplin der Privention. Viele
Entscheider kennen die Wirkung dieser
Methode nicht. Dabei ermdéglicht sie, Risi-
ken zu erkennen, bevor sie entstehen. Wie
wichtig ist diese vorausschauende Prii-
fung?

Thermografie ist ein Blick in die unsichtbare
Zukunft einer Anlage. So erkennen wir Kon-
taktprobleme, Hitzeentwicklung, Material-
schwichen oder potenzielle Brandrisiken friih-
zeitig, Das schiitzt Betriebe vor Ausfillen und
Gefahren besonders in sensiblen Bereichen
wie Kliniken oder komplexen Industrieanla-
gen. Fir mich ist Thermografie eine logische
Erweiterung unseres Sicherheitsverstindnisses.
Wir sehen Dinge, bevor sie sich zeigen. Das ist
echte Pravention.

Genau deshalb iibernehmen Sie Aufgaben,
die besondere Verlisslichkeit etfordern. Sie
prifen Pflegebetten, Medizingerite,
Schwerlastsysteme und komplette In-
frastrukturen in Einrichtungen, in de-
nen technische Stabilitit unmittelbar mit
Schutz verbunden ist, etwa bei AWO, DRK
oder der Keppler-Stiftung. Das ist ein
Arbeitsfeld mit hoher Verantwortung.

Betriebssicherheit und Ausfallpravention auf jedem Pai

schaftsformate in Medien, Bernd Feyerabend ki@

73

Von der Pflicht zur Leidenschaft.

Elektrorevision neu gedacht — fUr sichere Unternehmen
und belastbare Infrastrukturen in Baden-Wurttemberg.

DafUr steht Visiondr Bernd Feyerabend
mit seinem guten Namen.

Anspruch

_Wenn sensible
\I ifrastrukturen
nktionieren,
cht niemand
ruber. Genau
as 1St unser

!CC
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Und das verpflichtet, denn der Gesund-
heitsbereich ist sehr sensibel. Technische
Fehler sind hier keine Bagatellen. Hier
mussen wir absolut verlisslich sein. Ma-
ximale Verfiigbarkeit, minimales Risiko,
hoéchste Prizision. Verantwortung wird
nirgends so konkret wie dort, wo Personal
auf funktionierende Technik angewiesen
ist. Unsere langjihrige Erfahrung und un-
ser geschultes Fachpersonal machen uns
hier zum Vertrauenspartner.

Ihre Mitarbeitenden wirken haupt-
sidchlich im Hintergrund und genau
dort liegt ihre Bedeutung. Sie sorgen
dafiir, dass Technik funktioniert und
sicher betrieben wird. Wie erleben Ihre
Fachkrifte diese Verantwortung, und
warum witkt diese Arbeit gerade fiir
Ihre Mitarbeiter so sinnstiftend?

Richtig erkannt, Frau Briegel. Wir bieten
nicht nur einen Arbeitsplatz, sondern Be-
deutung. Wer bei uns arbeitet, weild: ,,Ich
sorge dafiir, dass Pflegekrifte sicher ihren

Aufgaben nachgehen kénnen. Dass Gerite

fehlerfrei funktionieren. Dass Unterneh-
men rechtssicher handeln. Und dass Risi-
ken fruh erkannt werden.” Das ist keine
Routine. Das ist eine Aufgabe, die unsere
Mitarbeitenden sehr erfullt.

Und diese Verantwortung hat einen so-
liden Rahmen, Ihre Kooperation mit
der DEKRA. Viele verbinden die DE-
KRA nur mit der Plakette am Auto.
Tatsédchlich steht sie fiir ein weltweites
Sicherheits- und Priifnetzwerk. Thre
Zusammenarbeit ist deutlich mehr
als eine formale Partnerschaft. Was
bedeutet diese Experten-Verbindung
konkret fir Ihre Arbeit und Ihr Team?
Die DEKRA steht international fithrend
fir geprifte Sicherheit. Wir wirken seit
Jahren partnerschaftlich zusammen. Das
bedeutet, wir steuern nicht isoliert, son-
dern eingebettet in ein System aus aktu-

ellen Normen, geprifter Priftechnik und
kontinuierlicher Weiterentwicklung. Un-
sere Messverfahren, unsere Software und
unsere Standards orientieren sich an die-
sem Qualitatsrahmen. So stellen wir sicher,
dass unsere Arbeit fachlich immer auf dem
neuesten Stand ist. Gemeinsam gestalten
wir praxisnah und verldsslich elektrische
Sicherheit in Baden-Wiirttemberg weiter.

Genial. Das ist alles sehr zukunftsori-
entiert. Thre Digitalisierungsstrategie
»IZYTRONIQ-First“ zeigt ebenfalls
Ihre Innovationsoffenheit. Viele priifen
noch analog, wihrend Sie ein digitales
Priif6kosystem aufgebaut haben. Was
bedeutet Digitalisierung fiir die Zu-
kunft Ihrer Branche?

Digitale Prifstrukturen sorgen daftir, dass
kein Wert verloren geht, keine Information
verschwindet, keine Dokumentation un-
vollstindig ist. Das sichert Effizienz und
Transparenz. Daten sind heute auch im
Bereich Elektrosicherheit ein gro3er Wett-
bewerbsvorteil. Vorginge werden komple-
xer. Dokumentation wird anspruchsvoller.
Prifintervalle verindern sich. Technische
Infrastruktur wiachst. Wer nicht voraus-
denkt, wird irgendwann nur noch hin-
terherrennen. Wir wollen vorausdenken.
Und wir wollen den Standard setzen, wie
Sicherheit in Baden-Wiirttemberg verstan-
den wird. Wir wollen hier fithrend bleiben.

Unsere CHEFSACHE-Botschafterin
und Mediengesicht Carmen Goglin hat
Sie als ,,Starke Arbeitgebermarke des
Jahres 2026 nominiert, weil Sie fach-
liche Exzellenz mit Bodenstindigkeit
verbinden und Unternehmenskultur
sichtbar leben. Dariiber hinaus erlebe
ich Sie als Beispiel fiir bewusst gesteu-
ertes Wachstum. Sie wirken ambitio-
niert, aber nicht getrieben. Wie bewah-
ren Sie diese Gelassenheit?

Ambition ohne Hektik, das ist mein Motto.




Expertenpool 2026
. ) Uber 25 Jahre Orhideal
Wir wollen wachsen, aber mit Struktut, www.orhideal-image.com

nicht mit Aktionismus. Jedes Ziel folgt bei
uns dem Prinzip Sicherheit mit System.
Diese Systematik spiegelt sich auch in unse-
ren Kennzahlen wider. Schnelle Angebote,
transparente Reports, eine hohe Wiederbe-
auftragungsquote sind unser Erfolgsrezept.
Wir wachsen lieber nachhaltig als laut. ..

...weil Verantwortung kein Zufall ist?
Genau. Weil Verantwortung kein Gliicks-
spiel ist und erst aus Klarheit entsteht. Wenn
wir etwas zusagen, tun wir es. Wenn wir pri-
fen, priifen wir richtig, Wenn wir wachsen,
wachsen wit mit Struktur. Und wenn wir
fuhren, fuhren wir mit Verlasslichkeit.

DAS ist ein kraftvolles Qualititsverspre-
chen, dem ich nichts mehr hinzufiigen
muss. Ich wiinsche Ihnen weiterhin
so ein gutes Hindchen und dass Sie
weiterhin viele starke Unternehmen in
Baden-Wiirttemberg betriebssicher ma-
chen. Ein Mann, ein Wort, ein Feyer-
abend. (Wir lachen) Danke fiir dieses sym- 7
pathische Gespriich. Begegnung mit
Frau Briegel, danke Ihnen fiir die interessan-

ten Fragen. Und jetzt miissen Sie unbedingt Tom Feyera bend

noch unsere Feyerabend-Maskottchen kennen-

lernen. Unsere Bettiebshunde warten schon. F EYE RAB E N D
Backstage beim Interview: nominiert °
von Carmen Goglin www.goglin.de InformatlonS' und
0 0 [ ]
STARKEN MARKEN gewdicigh durch Elektrotechnik GmbH & Co. KG

(links im Bild) und auf dem Podium der

Erfolgsportrait des Jahres

original * responsible * honest  Erfolge aus dem Mittelstand im Podium der Starken Marken

Texte und Unternehmerportraits: Orhidea Briegel;
Fotos at work: Feyerabend, mark.gross ©candidateflow
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Rechtssicherheit fir lhr Business
b

Das Qualitatsversprechen

Die Mission: Die Prufung von elekirisch betriebenen Maschinen,
Geraten, Anlagen, Einrichtungsgegenstanden und verschiedensten
Hilfsmitteln ist die FEYERABEND Kernkompetenz. Die hohe Wieder-
beauftragungsquote spricht fur sich. Gefahrdungsbeurteilung
und Prufung von:

elekirischen Geraten
elektrischen Anlagen
elektrischen Maschinen
Pflegebetten

mobilen Stromerzeugern

* E-Ladestationen

* BWS

* Beleuchtungen

* Sicherheitsbeleuchtungen
* kraftbetatigter Turen & Tore
* Leitern und Tritten

* Photovoltaikanlagen

» Servern ohne Abschaltung
» Schweifgeraten

e Blitzschutzanlagen

* Prufung von Rauchmeldern

fur Industrie- und Produktionsunternehmen,
Hotels und Pensionen, Banken und Versicherungen,
Baustellen und Servicefahrzeuge, Schulen und offentli
Einrichtungen, Lager- und Logistikzentren, Buro- und \
gebaude, Krankenhauser und Pflegeeinrichtungen u

“/" und Software auf neuvestem Stand

FUr die Messtechnik verwenden wir ausschlieBlich
kalibrierte Gerate mit allen notwendigen Zulassungen
fur Ihren Pruflbereich. Die passende Software fir eine
rechtskonforme und Obersichtliche Dokumentation

sind gelebter Standard in unserem Haus.

Software zu Gefdhrdungsbeurteilungen und zur
ittlung von PrUffristen sind ein weiteres Merkmal von
PrGfungen aus dem Hause FEYERABEND.

www.feyerabend.




Sonderedition Expertenpool 2026
Uber 25 Jahre OrhIDEAL
www.orhideal-image.com

Sie wollen Vorbilder
aus dem Mittelstand
nominieren?

lhre Vorschlage fur
eine Erfolgsstory
senden Sie an

Begegnung mit
+49 - (0)177 3550 112 Dr. Armin Ba“e
Gememschaftsp rax
oder DI‘eS. Bauel‘

—

Vi p@O I'h ideal_i mage_com Qualitatsanbieter des Monats | |

original ¢ responsible * honest  Erfolge aus demMittelstand im Podium der StakeSEi_—




Visionar der modernen 1
Mit Erfahrung und High-Te

Dr. Armin Baver steht fur eine Form moderner Zahnmedizin, die nicht auf maximale
Eingriffe, sondern auf maximale Verantwortung und Digitalisierung setzt. Pravention,
Prophylaxe und Substanzerhalt sind fur ihn tragende Saulen im Praxisalltag. Seine Arbeit ist
gepragt von dem Anspruch, fur jeden Patienten die sinnvollste Losung zu finden, nicht die
aufwendigste! Als erfahrener Implantologe mit Gber 25 Jahren Praxis und mehr als 10.000
gesetzten Implantaten misst Dr. Bauver Fortschritt an Verantwortung. Seine Nahe zur mini-
malinvasiven Implantologie, zur MIMI®-Philosophie und zu Konzepten wie ,.Feste Zahne an
einem Tag"” ermoglicht beste Ergebnisse durch prazise Planung und durch tiefe Achtung
biologischer Zusammenhange. Der bewusste Verzicht auf routinemaBigen Knochenaufbau,
der respekivolle Umgang mit Gewebe, der Einsatz metallfreier Materialien dort, wo sie
medizinisch sinnvoll sind, folgen keinem Trend, sondern seinem klaren ethischen Kompass.
Seine zahnmedizinische Versorgung beginnt beim Erhalt von Zahnsubstanz, reicht bis zum
innovativen Zahnersatz und unterliegt konsequent dem Prinzip der langfristigen Sinnhaftig-
keit. So wird der Zahnarztbesuch ein bleibend positives Erlebnis! Oridea Briegel, Heransgeberin

Orhideal-IMAGE.com ¢ Das Businessportrait-Magazin fir PR Présentation & Cross-Marketing

ImlWa ;}to

[herapieansaize mit Digitalisierung und HighTech
2 in einem Tag® von Dr. Armin Baver

’
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cht alles, was medizinisch

b

-

moglich ist, ist fur den Patienten
sinnvoll. Meine Aufgabe ist es, genau

'CC

diesen Unterschied zu erkennen!

www.zahnarztpassau.de



DENTAL-STRATEGE und Menschenfreund
Setzt seine Vision zielstrebig um:
»Biokompatibel”, sprich hochst vertréaglich
und langlebig mUssen fUr Dr. Armin Bauer
moderne, zahnmedizinische Lésungen sein.
Mit seinen Praxen in Bayern (Passau) und in der
Schweiz (Brunnen) verbindet der sympathische
Vordenker zwei Gesundheitskulturen, die eines
gemeinsam haben: den Anspruch auf Qualitart.

Seine Patienten kommen nicht nur
wegen der modernsten Technik, sondern
wegen der Sicherheit verstanden und
dehalb optimal versorgt zu werden.

orbild ganzheitlicher Betrachtung

mit Minimalinvasiven Methoden

OrhIDEAL: Herr Dr. Bauer, Sie denken Zahn-
medizin vom Erhalt her, von der Prophylaxe
bis ins Erwachsenenalter. Wenn Zahnersatz
notwendig wird, setzen Sie auch hier auf be-
sonders schonende und innovative Verfahren.
Wihrend Implantologie vielerorts als komple-
xer Hochrisikoprozess dargestellt wird, spre-
chen Sie von einfacher, biokonformer Zahn-
medizin. Ist das Understatement oder gelebter
Praxisalltag?

Dr. Armin Bauer: Es ist gelebter Praxisalltag,
Implantologie ist heute medizinisch sehr ausgereift.
Entscheidend ist nicht, wie aufwendig ein Eingriff
ist, sondern wie sinnvoll er fur den einzelnen Pati-
enten ist. Mein Anspruch ist es, Losungen umzuset-
zen, die funktionieren und den Korper méglichst
wenig belasten. ,,Einfach® bedeutet fiir mich nicht
oberflachlich, sondern prizise geplant und biologisch
durchdacht. Diese Haltung ist tiber viele Jahre in
der minimalinvasiven Implantologie gewachsen
und sie prigt jede Entscheidung in meiner Praxis.
Darauf verlassen sich meine Patienten.

Instanz fir substanzschonende Zahnmedizin:

Ihre Arbeit wird auffallend hiufig weiteremp-
fohlen, iiber personliche Empfehlungen eben-
so wie iiber fachliche Netzwerke. Auch unsere
MEDI-Pool-Botschafterin Dt. med. dent. Petra
Dohring www.dr-doehring-zahnlifting.com hat
Sie aufgrund Ihrer schonenden Arbeitsweise als
Qualititsanbieter des Monats vorgeschlagen.
Wias, glauben Sie, tiberzeugt Patienten langfristig?
Ich glaube, Patienten spiiren sehr genau, ob Me-
dizin nach Schema oder nach Mal3 betrieben wird.
Viele kommen mit der Sorge, dass mehr gemacht
wird, als eigentlich notwendig ware. Wenn sie er-
leben, dass Entscheidungen nachvollziehbar er-
kliart werden, dass Eingriffe reduziert und Risiken
bewusst vermieden werden, entsteht Vertrauen.
Ich bringe medizinische Qualitit, menschliche
Anspriiche und wirtschaftliche Vernunft in Ein-
klang zur Zufriedenheit der Patienten.

Sie positionieren sich sehr deutlich gegen
routinemifligen Knochenaufbau und Lap-
penbildung, also das Aufschneiden von Zahn-

fleischgewebe beim Implantieren. Hier gelten Sie
auch als sehr konsequent, nicht wahr?

Das bin ich. Knochenaufbau ist in vielen Fallen nicht
zwingend erforderlich ist, wird aber dennoch angeboten.
Er ist teuer, zeitaufwendig, sehr komplikationsreich und
fur den Patienten oft belastend. Wenn ich vorhandene
Knochensubstanz intelligent nutzen kann, warum sollte
ich das ignorieren? Minimalinvasive Verfahren zeigen seit
Jahren, dass es auch anders geht. Man muss sie nur an-
wenden wollen. Mir ist wichtig, dass Patienten ein sanftes
Implantologie-Erlebnis haben und endlich wieder normal
zubeillen kénnen. Ohne Schmerzen oder Unsicherheiten.

Diese Haltung spiegelt sich auch in den Systemen
wider, mit denen Sie arbeiten, unter anderem mit der
MIMI®-Methode des Implantathersteller CHAMPI-
ONS-IMPLANTS. Sie bieten in Ihrer Praxis das
ganze Spektrum an. Was hat Sie daran iiberzeugt?
Die minimalinvasive Implantation nach dem MIMI®-
Protokoll folgt einem biologischen Grundprinzip:
Respekt vor dem Gewebe. Keine unnétige Schnitte,
kein chirurgisches Grofimanéver, wenn es nicht notig

Dr. Armin Bauer wurde von unserer MEDI-Pool Botschafterin Dr. Petra Déhring als Qualitétsanbieter nominiert




ist. Die natutliche Schutzschicht des Knochens
bleibt erhalten. Das umgebende Gewebe wird ge-
schont. Wichtige Strukturen bleiben unverletzt.
Dadurch heilt alles schneller. Es ist weniger
belastend und der Patient wird deutlich schneller
wieder fit. Das tiberzeugt.

Ihre minimalinvasive Versorgung verbin-
den Sie mit dem Konzept ,,Feste Zihne an
einem Tag®. Ein Slogan, der Aufmerksam-
keit erzeugt, aber auch erklirungsbediirftig
ist. Was passiert hier medizinisch tatsich-
lich bei einem Sofortimplantat?

Entscheidend ist zunichst die sorgfiltige Vor-
untersuchung, Nicht jeder Fall ist gleich, aber
deutlich mehr Fille sind 16sbar, als viele Patienten
vermuten. Wir analysieren sehr genau die indivi-
duelle Ausgangssituation, wie Knochensubstanz,
allgemeine Gesundheit, Belastbarkeit und Er-
wartungen. In geeigneten Fillen setzen wir vier
bis sechs Implantate pro Kiefer, hiufig mit
schrig gesetzten Implantaten im Seitenzahn-
bereich, um die vorhandene Knochensubstanz
optimal zu nutzen. Noch am selben Tag versor-
gen wir den Patienten mit einer festsitzenden
provisorischen Bricke. Ziel ist, dass er sofort
wieder essen, sprechen und lachen kann, ohne

monatelange, lose Ubergangslosungen.

Sie arbeiten dabei mit dem sogenannten Fast-
&-Fixed-Ansatz. Was unterscheidet diese
Methode von klassischen Implantationskon-
zepten?

Der eigentliche Mehrwert liegt nicht in der
Geschwindigkeit, sondern in der klugen Re-
duktion. Statt den Kieferknochen aufwendig
aufzubauen, nutzen wir gezielt das vorhande-
ne Knochenangebot. Durch die spezielle Po-
sitionierung — insbesondere der schrig gesetz-
ten Implantate — erreichen wir eine sehr hohe
Primarstabilitit, die eine sofortige Versorgung
tberhaupt erst moglich macht. Fir den Patienten

bedeutet das weniger operative Schritte, kiirzere
Behandlungszeit und ein deutlich geringeres
Belastungserleben. Gleichzeitig bleibt die Losung
stabil und langfristig tragfahig,

Viele Patienten berichten, dass nicht der
Zahnverlust selbst, sondern der Alltag mit
herausnehmbaren Prothesen ihr Selbstbe-
wusstsein nachhaltig beeintrichtigt. Ist das
auch Ihre Erfahrung aus der Praxis?

Ja, das erlebe ich seit vielen Jahren sehr deutlich.
Wackelnde Prothesen erzeugen beim Sprechen
oder Essen permanente Unsicherheit. Vie-
le Patienten beginnen, sich zuriickzunehmen,
unbewusst sogar das Lachen zu vermeiden.
Festsitzender Zahnersatz gibt nicht nur Funk-
tion zurlck, sondern auch seelische Stabilitdt
im Alltag und damit auch Wiirde. Dieser psy-
chologische Effekt wird oft unterschatzt. Wenn
Patienten plotzlich wieder spontan lachen oder
ohne Nachdenken essen, weil3 ich sehr genau,
warum ich diesen Weg gehe. In 25 Jahren habe
ich bereits tiber 10.000 Implantate gesetzt.

Nach der Sofortversorgung folgt bei IThnen
eine zweite Phase. Warum ist diese Zwei-
stufigkeit wichtig?

Nach der Einheilphase von drei bis sechs Mo-
naten ersetzen wir den provisorischen Zahner-
satz durch eine hochwertige endgiiltige Losung,
héiufig aus Vollkeramik. Das verbindet schnelle
Lebensqualitit mit langfristiger Stabilitit. Bei-
des gehort zusammen.

Keramik ist ein gutes Stichwort. Ich bin selbst
ein Freund der Metallfreiheit im Mund. Man
schitzt Sie als Spezialist fiir Keramikimplan-
tate und metallfreie Versorgung: Ein Feld,
das Erfahrung, Prizision und klare Indika-
tionsentscheidungen erfordert. Trotzdem ist
es noch lingst kein Standard. Woran liegt das
aus Ihrer Sicht?

Zahneklappern war gestern -
Vertrauenspartner fur
Patienten und Mitarbeiter

Angst ist kein Randthema in der Zahnmedizin.

Dr. Armin Bauer begegnet ihr nicht mit Autoritat
oder technischer Uberlegenheit, sondern mit
Klarheit, Ruhe, nachvollziehbaren Entscheidungen.
Sein Konzept setzt bewusst auf Schonung,
korperlich wie emotional. Dabei schaffen
transparente Abldufe Sicherheit.

Hier wird nicht mehr gemacht als nétig,

aber alles, was sinnvoll ist.

Dass Vertrauen hier ein wichtiger Wert ist, zeigt sich
nicht nur im Umgang mit den Patienten, sondern
ebenso in der Art der Zusammenarbeit im Team.

,,Zahnerhalt und
Prophylaxe stche

bel uns an erster.
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Vertrauen durch Transparenz
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Gehort zum CHAMPIONS-
IMPLANTS Expertenzirkel

Dr. Bauer steht fUr Innovations-
offenheit und interdisziplinGren
Austausch. Fortschritt bedeutet
fur ihn Genavuigkeit, Planung und

Langfristigkeit. Darum ist er
Anwender der CHAMPIONS
IMPLANTS Methode aus dem
Future-Center der
Zahnmedizin.

,,Moderne Implant
innovative Reduktion fur ideal

Ergebnisse — weniger Eingriffe

Ganz einfach, Frau Briegel. Weil Zahnmedizin
oft noch zu isoliert betrachtet wird. Implantate,
Kronen und Fillungen verbleiben tiber viele
Jahre — manchmal Jahrzehnte — im Korper.
Deshalb spielt fiir mich die Biokompatibilitit
eine zentrale Rolle. Zirkonoxidkeramik ist me-
tallfrei, extrem gut vertriglich und zeigt in der
Praxis sehr stabile Langzeitergebnisse. Gera-
de im sichtbaren Frontzahnbereich kommt
die Asthetik ohne Kompromisse als ein wei-
terer Aspekt hinzu. Deshalb ist die sogenannte
,»,weille Implantologie® fiir mich kein Trend,
sondern eine konsequente Weiterentwick-
lung moderner Zahnmedizin. Als DGI-zer-
tifizierter Implantologe setze ich Keramik
dort ein, wo sie medizinisch sinnvoll ist und
dem Patienten langfristig Vorteile bietet.

Sie gehen also nicht dogmatisch vor,
sondern differenziert. Es gibt dennoch
Kollegen, die Keramik grundsitzlich
ablehnen oder meiden. Worin liegt aus
Ihrer Sicht der Unterschied zwischen
Erfahrung und Vorbehalt?

Ich treffe keine leichtfertigen Materialent-
scheidungen aus Uberzeugung oder Votliebe,
sondern ausschlieB8lich aufgrund klinischer Er-
fahrung, Keramik ist kein Allheilmittel, aber in
vielen Situationen eine sehr gute Losung, Der

Ich habe tber viele Jahre sowohl mit Titan
als auch mit Keramik gearbeitet. Diese
Vergleichbarkeit gibt Sicherheit. Mein An-
spruch ist nicht, per Muss ein Material zu
einzusetzen, sondern fiir jeden Patienten die
vertriglichste, funktionell sinnvollste und
asthetisch stimmigste LLosung zu finden.

Kritiker argumentieren, Keramikim-
plantate seien weniger belastbar oder
technisch anspruchsvoller als Titan. Wie
begegnen Sie solchen Einwinden?
Diese FEinwinde stammen haufig aus feh-
lender Erfahrung mit modernen Systemen.
Hochwertige Zirkonoxidimplantate haben
sich technisch enorm weiterentwickelt. Ent-
scheidend ist nicht das Material allein, son-
dern wie gesagt die Planung, Einbringung
und Indikationsstellung. Richtig eingesetzt,
bieten Keramikimplantate heute eine sehr
hohe Stabilitit und ausgezeichnete Langzeiter-
gebnisse. Es muss zur Situation des Patien-
ten passen. Genau diese differenzierte An-
wendung macht den Unterschied.

Sie sprechen viel von Maf}, Orientierung
und passgenauen Entscheidungen. Das
setzt voraus, dass man die Ausgangsla-
ge sehr genau kennt. Welche Rolle spielt
fir Sie die diagnostische Klarheit im

Belastung fiir mehr Stabilitit. ettt diy o s, o

Entscheidungsprozess?

MIMI® — Minimal Invasive
Method of Implantation

Das Prinzip:

Die Implantation erfolgt
gewebeschonend. Die
naturliche Knochen-
umgebung bleibt intakt,

was die Heilungsphase
verkUrzt und das
Komplikationsrisiko
reduziert.

MIMI® steht damit fUr einen
Paradigmenwechsel in der
Implantologie.




Angesehen auf dem

Qualitatsanbieter im Einsatz

Als Experte und Interviewpartner
in der Galerie der idealen

Dentalkonzepte mit Blick Uber den Tellerrand Aeiigeber DEAL vorkpioce, _ e

der gefragten Media-
Faces und Qualitats- e
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Vorteile von CHAMPIONS®-IMPLANTS gibt Dr. Armin Bauer

Einblicke in seine
Arbeitsphilosophie.

Schonender Eingriff
Minimalinvasive Implantation ohne Aufschneiden des Zahnfleisches —
weniger Schmerzen, weniger Schwellung.

Schnellere Heilung
Das umliegende Gewebe bleibt weitgehend unberuhrt, dadurch erholt sich
der Korper deutlich schneller.

Oft ohne Knochenaufbau
Vorhandener Knochen wird gezielt genutzt — zusatzliche Operationen kdnnen
haufig vermieden werden.

Feste Zahne in kurzer Zeit
In vielen Fdllen ist eine sofortige Versorgung moglich -
keine langen Ubergangsphasen mit Prothesen.

Hohe Stabilitat und Sicherheit
Prazise Implantatformen sorgen fur festen Halt und
verlassliche Langzeitergebnisse.

Biokompatible Materialien
Sehr gute Vertraglichkeit — geeignet auch fur sensible Patienten.

Weniger Belastung fur den Korper
KUrzere Behandlungszeiten, weniger Eingriffe, geringeres Komplikationsrisiko.

Planungssicherheit
Die Behandlung ist klar strukturiert, gut planbar und transparent erklart.

www.instagram.com/
zahnarztpraxis_dr._armin_baver
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Eine zentrale, Frau Briegel. Gute Entschei-
dungen entstehen nicht aus Erfahrung allein,
sondern aus Sicht. Je priziser ich erkenne, wie
die individuelle Situation eines Patienten aus-
sieht, desto ruhiger und sicherer kann ich ent-
scheiden. Moderne Zahnmedizin beginnt fur
mich deshalb immer mit einer exakten Diag-
nostik. Sie schafft Transparenz, fiir mich und
tir den Patienten.

Ihre Praxis arbeitet stark digitalisiert, von
Intraoralscannern iiber CAD/CAM bis
hin zur Keramikversorgung innerhalb ei-
ner Sitzung. KI ist auch im Anmarsch in
Ihrem Berufsstand. Ist diese Digitalisie-
rung fiir Sie in erster Linie Komfort oder
nur ein medizinisch-logischer Fortschritt?
Beides. Digitale Abformung bedeutet Prizisi-
on, Zeitersparnis und weniger Stress fir den
Patienten. Keine unangenehme Abdruckmas-
se, kein lastiges Provisorium. Der Zahnersatz
entsteht passgenau, oft in einer Sitzung, Das
ist moderner Standard, wenn man ihn kon-
sequent nutzt. Nach dem Beratungsgesprich
wird die zu behandelnde Stelle mit einer digita-
len Intraoralkamera erfasst. In Sekunden wird
das komplette Gebiss gescannt und in den
Computer iibertragen. Im direkten Anschluss
wird Thr neuer Zahn am Computer in einem
3-D-Modell erstellt und danach maschinell
aus einem Keramikblock ausgeschliffen. Nur
wenig spater kann so der neue Zahn in einer
Sitzung eingesetzt werden.

Wow, Herr Dr. Bauer, die Technik macht
Turbo-Behandlungen moéglich! Ihre tech-
nische Ausstattung ist beeindruckend und
unterstiitzt Ihre speziellen Konzepte fiir
Angstpatienten. Das verlangt nicht nur
technisches Know-how, sondern auch ein
Gespiir fiir Menschen. Wie gehen Sie mit
dngstlichen Patienten um?

Mir gelingt es, diese Spannung zu erkennen und
ernst zu nehmen. Viele Patienten kommen nicht
nur mit einem Zahnproblem. Dahinter steckt oft
ein alter Erfahrungsballast, eine Vorgeschichte.
Denn Angst entsteht selten aus dem aktuellen
Befund, sondern aus fruheren Etlebnissen. Aus
Kontrollverlust, Ungewissheit, eben dem Gefiihl,
ausgeliefert zu sein. Techniken wie Laserbehand-
lung oder die Méglichkeit einer Vollnarkose sind
dabei wichtige Werkzeuge. Sie wirken aber nur
dann, wenn sie eingebettet sind in eine ruhige,
transparente Kommunikation. Wenn Angst
reduziert wird, wird die Behandlung deutlich
entspannt und erfolgreicher.

Ihr Repertoire der therapeutischen Moglich-
keiten iiberzeugt mich. Eine wichtige Fra-
ge hitte ich jetzt fast vergessen. Zahnerhalt
und Implantologie gelten bei uns Laien oft
als Gegensitze. Wie verbinden Sie beides in
Ihrer Praxis?

Das ist kein Widerspruch, sondern eine klare
Reihenfolge. Unser primires Ziel ist es, Zahne
so lange wie méglich durch Pravention gesund
zu erhalten. Ein wichtiger Baustein ist dabei
die Prophylaxe als frithzeitige Intervention.
Bei Patienten mit erhohter Kariesanfallig-
keit arbeiten wir zum Beispiel mit speziellen
Schutzlacken in einem auf jeden Patienten
abgestimmten Mischungsverhiltnis. Die Me-
thodik wurde schon vor vielen Jahren in der
Schweiz entwickelt. Die Lacke versiegeln die
Zahnoberfliche, machen sie widerstandsfi-
higer gegen Siureangriffe und helfen, den
pH-Wert im Mundmilieu zu stabilisieren. Das
klingt vielleicht banal, hat aber eine grof3e Wir-
kung. Vor allem langfristig. Regelmaf3ig ange-
wendet, kann man damit Schiden oft vermei-
den, bevor sie tiberhaupt entstehen.

Und wenn dennoch Karies entsteht? Da gehen
Sie sicher auch nicht mehr konventionell vor?

" : Der Mensch und die Technologie -
Dr. Bauer spricht die Sprachen
beider Welten.

Mit digitaler Volumentomographie
(DVT), abdruckfreier Infraoralscan-
ner-Technologie und CAD/CAM-
gestutzter Behandlungs-

planung schaffen ein exakte Sicht
auf Zahn-, Knochen- und Gewe-
bestrukturen. Das ermoglicht vor-
hersagbare Therapien, vermeidet
unnoétige operative Schritte und gibt
Patienten vor allem eines:
Sicherheit in der Entscheidung.

,,Durchdachte
Entscheidungen

beginnen immer mit ™

®

praziser Sicht.*
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Wir setzen sehr bewusst auf Laserbehandlungen.
Der Laser erlaubt es uns, kariose Stellen duferst
prizise und gewebeschonend zu entfernen.
Hiufig ganz ohne klassisches Bohren. Weil die
effektive, behutsame Zahnbehandlung im Mit-
telpunkt unserer Bemithungen steht, vertrauen
wir seit vielen Jahren schon auf diese innovative
Technologie. Das reduziert Schmerzen und ist,
wie bereits gesagt, gerade fiir Angstpatienten
ein entscheidender Vorteil. Auch hier um mog-
lichts hohen Substanzerhalt.

Implantologie kommt also erst ins Spiel,
wenn ein Zahn trotz aller Maf3nahmen nicht
mehr zu retten ist, nicht wahr?

So ist es. Dann mussen wir geschwichte Zihne
ersetzen, um den Kiefer zu entlasten. Wer die ei-
genen Zihne oder seine Implantate konsequent
pflegt, schafft die besten Voraussetzungen fiir
langfristige Stabilitit.

Apropos Stabilitit. Machen Sie eigentlich
Parodontose-Behandlungen?

Die Parodontose ist leider nicht heilbar, aber
sehr gut behandelbar, sodass die Symptomatik
weitestgehend eingedimmt werden kann. Mit-
hilfe vielfaltiger Therapieansitze sind wir in der
Lage, die zahlreichen unterschiedlichen Paro-
dontoseformen einzudammen.

In einer Fachzeitschrift habe ich gelesen, dass
Sie auch kieferorthopidische Loésungen an-
bieten und sogar mit einer eigenen logopadi-
schen Anbindung arbeiten? Das geht deutlich
iiber klassische Zahnmedizin hinaus. Warum
ist es Ihnen wichtig, funktionelle Themen wie
Zahnstellung, Kieferentwicklung und Sprache
so eng in Ihr Praxiskonzept einzubinden?

Ich erwihnte es ja bereits. Zahne sind ein Sys-
tem. Ein Gebiss funktioniert nicht isoliert.
Zahnstellung, Kieferfunktion, Muskulatur und
auch Sprache hingen enger zusammen, als viele
vermuten. Wenn wir langfristig stabile Ergeb-
nisse erzielen wollen, sei es beim Zahnerhalt,
bei Implantaten oder bei adsthetischen Korrektu-
ren, missen wir diese Zusammenhinge bertick-
sichtigen. Kieferorthopadie bedeutet fiir uns des-
halb nicht nur ,,Zihne gerade stellen®, sondern
Funktion ordnen.

Eine falsche Zahn- oder Kieferstellung kann
langfristig zu Uberlastungen, Entziindungen
oder sogar zu Problemen bei Implantaten fiih-
ren. Deshalb ist es sinnvoll, frithzeitig gegen-
zusteuern. Die enge Zusammenarbeit mit der
Logopadie erginzt diesen Ansatz konsequent.
Gerade bei Kindern, aber auch bei Erwachse-
nen, spielen Schluckmuster, Zungenlage und
Sprechfunktion eine entscheidende Rolle fiir
die Stabilitit kieferorthopidischer Ergebnisse.
Wenn diese Faktoren unbeachtet bleiben, ar-
beiten Zahnmedizin und Kieferorthopidie oft
gegen die natiirliche Funktion. Unser Ziel ist
es, Strukturen und Funktionen in Einklang zu
bringen, nicht Symptome isoliert zu behandeln.
Diese interdisziplindre Betrachtung sorgt dafiir,
dass Ergebnisse nicht nur dsthetisch tberzeu-
gen, sondern auch langfristig stabil bleiben.

Zum Abschluss: Wenn Sie Ihre Arbeit in
einem Satz zusammenfassen mussten, wie
wiirde er lauten?

Unkomplizierte, schonende und biokonforme
Zahnmedizin, die funktioniert, ohne unnétige
Umwege, aber mit maximalem Respekt vor dem
Menschen.

On Point, Herr Dr. Bauer! Genauso habe
ich Sie hier heute erleben diirfen. Vielen
Dank fiir das aufschlussreiche Gesprich.
Ich wiinsche Ihnen weiterhin so viel Erfolg.
Vielen Dank, Frau Briegel, und herzliche Grii3e in
das OrhIDEAL Netzwerk. Thre Podiumspartner
sind bei uns als Neupatienten jederzeit willkom-
men.




Leistungen

* Bleaching

* Implantologie /
Fast and Fixed-
System + Keramik-
implantate

e CHAMPIONS
IMPLANTS nach
dem MIMI®-
Protokoll

e Parodontose-
Behandlungen

* Metdllfreie
KeramikfUllungen
an einem Tag /
CEREC -
Amalgamsanierung

» Vorsorge

e Kieferorthopadie

e Lack zum
Zahnschutz

e Laser
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KONTAKT & INFOS:
Tel.: 089 / 780 688 48
DENTAPOOL,
Martlbauerfeld 7
82065 Baierbrunn

info@dentapool.com

Kerstin Paschold

www.dentapool.com

MEHR ZEIT FUR IHRE PATIENTEN

Die Anspriiche lhrer Patienten steigen, wah-
rend Sie als Zahnarzt immer mehr auch als
Unternehmer gefragt sind?

Wir unterstiitzen seit dem Jahr 2005 Zahn-
drzte in allen Bereichen der zahnirztlichen
Abrechnung, schaffen lhnen somit mehr Zeit
fur Patienten und Mitarbeiter.

Bei DENTAPOOL finden Sie in Kerstin Paschold
lhren personlichen Ansprechpartner und Direkt-
kontakt. Es steht Ihnen ein Netzwerk qualifizier-
ter Fachkrafte aus dem medizinischen-, sowie
zahnmedizinischen Bereich zur Verfligung. Im
Mittelpunkt unserer Leistungen steht vor allem
lhre Zufriedenheit.

Vertrauen ist die Basis fiir unseren Erfolg, fur eine
zuverldssige Zusammenarbeit, verbunden mit
einem hohen Qualitdtsbewusstsein und dem
Sinn flr innovative Losungen.

UNSERE LEISTUNGEN

* Wir erledigen fur Sie im Bereich der zahnarztli-
chen Abrechnung nahezu samtliche Arbeiten in
Abstimmung mit den fir Sie relevanten, indivi-
duellen Anforderungen Ihrer Praxis.

e Jede Rechnung wird auf Richtigkeit und Voll-
standigkeit Uberprift. Rechnungsversand und
Mahnwesen erfolgen gemal3 |hrer Vorgaben
individuell. Entsprechend der Gebtihrenordnun-
gen firr Zahnéarzte // Arzte werden Sie von uns
unterstitzt und beraten.

e Ergénzt werden unsere umfangreichen Lei-
stungen durch Praxis- oder Einzelcoaching. Die
Einrichtung lhrer Zahnarztsoftware und die damit
verbundene Schulung bieten wir Ihnen in unse-
rem Leistungspaket auf Wunsch gerne mit an.

e Sie mdchten wissen, ob in lhrer Praxis die
Abrechnung der von lhnen erfassten zahnarztli-
chen Leistungen regelrecht durchgefihrt wird?
Gern priifen wir das fir Sie.

WARUM DENTAPOOL?

Sie sind als Zahnarzt sehr gefordert und mussen
aus Zeitgriinden Prioritdten setzen. Weil freie
Zeit fir Sie ein wertvolles Gut ist, mdchten Sie
Arbeitsablaufe professionell organisiert wissen.

HONORAR

Im Bereich der Honorargestaltung entscheiden
Sie sich mit DENTAPOOL fir eine zuverlassige,
kompetente und ptinktliche Abrechnung lhrer
zahnarztlichen Leistungen.

KEINE STANDARDLOSUNGEN

Im Bereich des Praxismanagements finden Sie
in DENTAPOOL einen anspruchsvollen Partner,
welcher individuell auf Ihre Praxisstrukturen- und
Anspriiche eingeht und die optimale Losung
einzelner Projekte flr Sie entwickelt.

Flexible Losungen setzen wir fir Sie individuell
und schnell um; strukturiertes, effektives Arbei-
ten hat hdchste Prioritat — denn Zeit ist |hr Geld.

DIE VORTEILE FUR SIE UND IHRE PRAXIS
AUF EINEN BLICK:

* Unser Anspruch fir Sie, wir beschéftigen aus-
schlieBlich nur durch Zahnarztekammern zertifi-
zierte ZMV’s mit langjahriger Berufserfahrung

¢ Jeder Mitarbeiter durchlauft InHouse Schulun-
gen bevor er einen unserer Kunden betreut

* Unser Aufwand richtet sich nach dem Abrech-
nungsvolumen lhrer Praxis

e Dadurch gestaltet sich die Honorierung an
DENTAPOOL flexibel

e Wir sichern eine ganzjahrige Abrechnung fir
lhre Praxis, da keine Urlaubs- und Krankheitszei-
ten bestehen

* Unser Konzept ist so ausgelegt, dass jedes
Teammitglied bei internem Ausfall die Vertre-
tung fur lhre Praxis Gbernehmen kann

* Unser Ziel ist eine langjéhrige Zusammenarbeit
* Als externe Firma ist unserer Blick auf lhre
Praxis besonders objektiv

e Durch die Weitergabe unserer Kontaktdaten
an lhre Patienten ist eine direkte professionelle
Betreuung maglich

e Aufgrund des taglichen Einblickes in verschie-
dene Praxisstrukturen setzen wir gerne neue
Impulse fiir lhre Praxis

* Fir uns sind regelmaBige In- und Outhouse
Fortbildungen selbstverstandlich

Herzliche GrifRe
Kerstin Paschold

Tel.: 089 / 780 688 48
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durch das

objektiv gesehen

Innovation in Person

Liebe Kunden,

in Dr. Petra D6hrings Behandlungsstuhl zu gleiten, ist ein erstaunliches
Erlebnis ohne Angst. Ihre WohlfGhlpraxis im Herzen MUnchens strahlt
eine angenehme Atmosphdre aus. Die anspruchsvolle ,,ZahnkUnstle-
rin" ist seit 20 Jahren die Verkdérperung der minimalinvasiven Zahnme-
dizin und steht fUr Erhalt der Zahnsubstanz an erster Stelle. Prophylaxe
wird hier groB8 geschrieben! Das hat sich herumgesprochen!

lhre Lebensstationen fUhrten die einfUhlsame Zahnmedizinerin auch
in die USA, wo sie ihr Wissen rund um Zahnd&sthetik durch innovative
Methoden abrundete. Als erste deutsche Zahnérztin erlernte sie in Kali-
fornien direkt beim Erfinder der Lumineers (ersten Non Prep Veneers)
Dr. Robert losen diese Methode. Daraus entwickelte Sie inre eigene
geschUtfzte Behandlungsweise, die sie mit dem Prinzip der unschad-
lichen Kontaktlinsen erkldrt. Das ebenso unschadliche Zahnlifting® ist
eine absolut schmerzfreie Methode ohne den Verlust von wertvoller
Zahnsubstanz - fUr ein wunderschones Hollywood-L&cheln! Man kann
LUcken verschwinden lassen, Zahnformen ver@ndern, Z&hne verldn-
gern, Zahnschmelz wieder aufbauen, Zahnfehlstellungen korrigieren,
Z&hne permanent aufhellen und vieles mehr. Um kontaktlinsendinne
Keramikschalen, wie man Sie beim Zahnlifting® einsetzt, herzustellen,
ist eine Spezialkeramik nétig. Diese Iasst sich Frau Dr. DShring aus den
USA kommen und verarbeitet sie dann ganz individuell fUr jeden ein-
zelnen Patienten in lnrem eigenen Zahntechnischen Meisterlabor. So
ist es inr moéglich, sogar nur vereinzelte Zdhne zu behandeln.

FUr M&nner und Frauen jeden Alters aus aller Welt, auch Jugendliche,
die es Leid sind, ihre Z&hne verstecken zu mussen, ist Dr. Déhring die
erste Adresse. Sie pilgern zu der Spezialistin um sich in zwei kurzen
Behandlungsterminen ihr Wunschldcheln schaffen zu lassen. Nator-
lich stehen bei Bedarf auch die klassischen Zahnbehandlungen auf
dem Plan. Positiv auffallen wird Ihnen diese Praxis wegen des eige-
nen In-House-Meisterlabors und dem Einsatz innovativer Methoden,
wie z.B. Laserbehandlungen.

Wie Sie wissen, bin ich ,,Zahnfetischist" und Mimikzauberin. Ein sché-
nes Lacheln im Imagefoto festzuhalten, ist fur mich das GroBte und
immer wieder freue ich mich, wenn ich Menschen die Hemmung
nehmen kann, in die Kamera zu I&cheln. Schon beim ersten Blick auf
das Kamera-Display das Seufzen: ,,Ach, wenn meine Z&hne so toll wie
auf dem Foto wirken wirden." Sie kdnnen! Diese Mdglichkeit wirde
ich am liebsten als ,,Hollywood-Ldcheln to go" bezeichnen (denn
Sie kénnen |hr schonstes Lacheln in kUrzester Zeit haben), es ware
jedoch gegenUtber der ,Erfinderin des Zahnliffings" unverfroren. Denn
der Laie kann sich kaum vorstellen, welches Konzentrat an Préazision,
Technologie, Know-how, dsthetisches Feingefuhl fUr solche gelunge-
nen Ergebnisse erforderlich sind. Orbidea Briege!

Booking-Info
Dr. Petra
Dohring

Minimalinvasive Zahnmedizin ¢
Vortrage Gastauftritte ¢
Moderation ¢ Trainings
Beratung * Fachbeitrdge

e | D) EA L

()
face:

,,Zahnlifting®

beschert
Ihnen emn
traumhaft

schones
Lacheln!*




Urspriinglich wollten Sie Bild-
hauerin werden?

Das war nicht ganz nach dem Ge-
schmack meiner Eltern. Aber wie
Sie sehen, kann ich meine dstheti-
sche Ader auch im Zahnmedizin-
Beruf ausleben.

Sie sind bekannt fiir Ihr prizises
Timing. Mir ist zu Ohren ge-
kommen, dass viele der Patien-
ten sich zwischen Geschiftster-
minen Zeit nehmen.

Das ist richtig, Wir sind immer so
organisiert, dass wit auch stark ein-

gespannten Businessleuten gerecht
werden. Diese brauchen Planungs-

sicherheit. Durch ein verniinftiges
Bestellsystem gibt es bei uns kei-
ne Wartezeiten. Denn Zeit ist das
zweitwertvollste nach Gesundheit,
was wit haben. Unser Ziel ist eine
individuelle Zahnbehandlung ohne
Hektik.

Was macht Thre Behandlungs-
termine besonders aus. Sind Sie
besonders schnell bei der Um-
setzung?

Das wire ja verheerend. Bevor
irgendetwas gemacht wird, steht
eine ausfuhtliche und verstandliche
Aufklirung vor jeder Behandlung
im Vordergrund. Das ist in unserer
Praxis eine Selbstverstindlichkeit.
Denn jeder Patient hat das Recht
immer mit zu entscheiden und soll-
te somit vorher uber alle vorhande-
nen Méglichkeiten informiert und
aufgeklirt werden.

Ist das nicht sehr mithsam?

Es ist notwendig. Nur ein aufge-
kldrter Patient ist spiter cin begeis-
terter Patient. Und wie Sie etlebt
haben, beruht mein Erfolg auf der
guten Weiterempfehlung. Das wiir-
de ohne guten Patientendialog nicht
funktionieren.

Das ist sicher auch der Grund,
warum Sie mit besonders 4ngst-
lichen Menschen gut zurecht-
kommen.

Sie haben Recht; es liegt mir. Aber
allgemein kann ich auch sagen: In
einer modernen Zahnarztpraxis
muss kein Patient mehr Schmer-
zen ertragen. Eine schmerzfreie
Behandlung ist durch den Einsatz
modernster  Anisthesieverfahren
jederzeit méglich. Es gibt Lokalan-
asthesie, Dammerschlaf und Nat-
kose.

Gesunde Zihne sind die Basis
fiir minimalinvasive Zahnmedi-
zin, oder? Das macht Zahnirzte
doch arbeitslos.

Es gibt genug zu tun. Zihne ge-
sund zu erhalten ist nicht weniger
anspruchsvoll, als sie zu ersetzen.
Wir haben einen Prophylaxeshop
fur unsere Patienten eingerichtet.
Diese Produkte aus USA sind ein-
zigartig und haben sich tber Jahre
bewihrt. Sie enthalten alle sehr viel
Fluor, was direkt beim Zihneputzen
in den Zahnschmelz eingebaut wird
und den Zahn widerstandsfahiger
gegen Karies macht. Vielleicht wird

man irgendwann Zihne nachwach-
sen lassen konnen. Dann konnen
Sie sicher sein, dass ich die erste bin,
die den ,,Samen pflanzt™ (sie /lacht
herzlich)

Mit dem ,,Bleaching to go* sind
Sie sehr zeitgemil3. Das ist fiir
alle geeignet, die so viel im Biiro
oder zu Hause zu tun haben?

Das wird sehr gut angenommen.
Sie kommen kurz in unserer Praxis
vorbei, lassen sich innerhalb einer
Minute Das Bleaching Gel aplizie-
ren -dauert nicht einmal eine Minu-
te- und gehen wieder nach Hause
oder ins Buro...-Bleaching to go-..
Nach 30 min Einwirkzeit putzen
Sie sich die Zihne und aus dem
Spiegel lichelt Sie Thr neues ICH
mit strahlend weilen Zdhnen an.

Sie halten Vortrige, schulen Kol-
legen, stehen fiir Interviews und
Fachbeitrige zu Verfiigung, Sie
schreiben Blogs. Besonders hat
mir ihr Medienthema ,,;Was Sie
von Threm Zahnarzt schon im-
mer wissen wollten...* gefallen.

Nicht nur Thnen. Mir ist der Ge-
danke sympathisch, dass die Be-
rufssparte Zahnirzte es leichter hat,
wenn Patienten besser informiert
sind und sie ihren behandelnden
Arzt auch besser verstehen konnen.
Das vermeidet Missverstandnisse.

Ich finde es spannend, wenn ich
Gelegenheit habe, tiber meine gu-
ten Erfahrungen zu sprechen.

.,Ein schones

Lacheln 1st
keine Frage
- des Alters ke

Dr.med.dent.Petra Dohring

Baumkirchner $tr.18-20 « 81673 Minchen

L alle privaten Krankenversicherungen
' Termine nur nach Vereinbarung
el.: +49 174 315 91 03

praxis.dr.doehring@gmail.com
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S d Visionar und Pragmatiker der minimalinvasiven Implantologie
Objeki'l\, Wie der Moglichmacher und Frontmann des Champions4Champions-
gesehen schalten Sie Expertenkreises, Dr. Armin Nedjat, die néichste Generation von
for 1hr Leseerlebnis Implcn’rologen pragfﬁup;ad das Gesundheitssystem enflastet

den Ton ein

Hochprdazise, visiondr, praxisnah:

In einer Disziplin, die lange als technisch
schwer, invasiv und nur fir Spezial-
zeniren beherrschbar galt, ritt Leitfigur
und Reformator Dr. Armin Nedjat als
wegweisender Neuerer auf den Plan,
der Komplexitdt in Klarheit verwandelt
und Patientendngste in Vertrauen.

imierungs-Genieizum

ovations
Champion

Wer die moderne Zahnmedizin beobachtet und sich durch Fachliteratur von Misch, Khoury,
Binderman oder Stanford-Forschung wihit, kommt um einen Namen nicht herum: Dr. Armin
Nedjat, den Grinder von Champions-Implants als etablierten Vorreiter, der die Implantologie
schneller, sanfter und zugleich wirkungsvoller gemacht hat. Statt sich zwischen ,,chirurgischem S

Heldentum“ und technischem S$tillstand zu verirren, forschte er an der innovativen, chirurgischen Zul I ) (X/ Ohle der Patlenten und
Reduktion auf das biologisch Notwendige. Professioneller Minimalismus im besten Sinne des p 3

Wortes. Daraus entstand seine international ausgezeichnete, breit anerkannte Methode MIMI® e X .

als minimalinvasive Implantologie sowie ein welltumspannendes Zahnarzt-Netzwerk zertifi- f b Abl f h h
zierter MIMI®-Practitioner, den Champions-Experts. Mit wissenschaftlicher und technologischer ur e S S ere a’u e Ver Ste e 1C
Brillanz liefert MIMI® Ergebnisse, die ein breites Fachpublikum beeindrucken und Patienten welt- 1
weit begeistern. Als er 2006 Champions-Implants aus seiner Praxis heraus grundete, bewusst ohne . P F h 1
Investoren, ohne AuBBendienst, ohne Rickendeckung einer Industrie, wurde diese Entscheidung . . nzen memes ac S Stets a S
zu seinem Erfolgsversprechen. Denn dort, wo ein Unternehmer unabhdngig bleibt und seiner A 3

eigenen Vision folgt, entsteht Qualitat, die sich selbst fragt. Inzwischen ist Champions-Implants
das groBte inhabergefihrie Dentalunternehmen Deutschlands, das mit fachlicher Genialitdt und
bester Erfolgsquote weltweit Uberzeugt. Dr. Armin Nedjats Produkie werden in Uber 65 Landern
verwendet. So ist der ideenreiche Pragmatiker und Menschenfreund trotz aller Erfolge immer er
selbst geblieben. Ein innovationsorientierter Zahnarzt und Mentor aus Leidenschaft. Einer, der ein
System geschaffen hat, das Kolleginnen und Kollegen wieder fir ihr Tun begeistert und Patienten eine

[ ] [ ] o
moderne, angstireie und vor allem bezahlbare Form der Implantologie ermoglich. Die Zukunft www C h q m Io ns - C II n I( : d e
dieses Fachs? In Flonheim ist sie bereits Realitat! Oridea Briegel, Heransgeberin ® o

Orhideal-IMAGE.com ¢ Das Businessportrait-Magazin fir PR Présentation & Cross-Marketing

Ein Implantologie-INNOVATOR, der
mit wissenschaftlicher Tiefe und auBer-
gewohnlicher biologischer Sensibilitct
nicht nur chirurgische Standards neu
definiert, sondern auch eine beein-
druckende Kollegidlitat lebt, die seine
Future Dental Academy zu einem
gefragten Ort fir fortschrittliches
Lernen macht.

CHAMPIONS 2

'CC

unghwelter zu denken!
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Das Qualitatsversprechen

Die groBe Tur schlieBt sich hinter mir. Sofort zieht ein Uberdimensionaler Monitor mitten an der Wand
der imposanten Halle meinen Blick auf sich. Man rechnet mit vielem, wenn man ein Dental-Zentrum
betritt. Mit Wartezimmern, Magazinen, langen Fluren und beruhigenden Bildern zum Thema. Einer
dominierenden Rezeption als Schaltzenirale des Alltags. Mein Blick wandert Gber einen LED-Streifen
am Boden, uber Wdande, unter anderem bemalt mit Weliraum-Motiven. Ein Flugel steht in einer rot
akzentuierten Musikecke; eine Gitarre hangt wie selbstverstandlich an der Wand; dazwischen Foto-
collagen, Artefakte, prominente Gesichter Idcheln mir aus den Bilderrahmen zu, Hinweise auf ein
Leben voller Ideen und Kontakireichtum. Immer mehr leuchtet mir ein, warum man diese Top-Adresse
das Champions Future Center nennt. Es ist ja auch ein Forschungs- und Bildungsinstitut in einer Zahn-
arztpraxis bzw. Klinik.

Alles ist in weiches, gedimmtes Licht getaucht. Nicht kalt, nicht distanziert. Eher wie Buhnenlicht, das
eine Inszenierung vorbereitet. Ein Gefihl von Vorfreude erfasst mich. Eine Mischung aus Las-Vegas-
Staunen und dem Moment, in dem ein Statement zum Raum wird. Denn an der Wand steht der Claim,
der diesen Ort pragt: ,,If you can dream it, you can do it." Diese Mischung aus Lobby, Campus, Praxis,
Labor und Ideenschmiede sagt dem Einfretenden: ,Setz dich. Schau zu. Und rechne damit, dass du
etwas lernst, das du gestern noch nicht fir moglich gehalten hast.*

Zahnmedizin von morgen wird hier gestaltet. Und zwar nicht protzig oder laut, sondern mit origineller
Grandezza, wie man sie aus jenen Innovations-Thinktanks kennt, in denen Redlitaten neu entworfen
werden. Uber allem liegt die Handschrift eines Griinders, der die Grenzen seines Fachs nie als Grenze
akzeptiert hat. Noch bevor man Armin Nedjat personlich trifft, bevor er die ersten Worte sagt, bevor er
Uberhaupt erscheint, ist er in diesem Zentrum bereits prasent. Das Champions Future Center ist nicht
einfach der Arbeitsplatz eines Implantologie-Reformators und eines anpackenden Teams. Es ist das
Manifest eines Pioniers. In diesem Gebdude steckt seine Geisteshaltung. ,,Wenn du etwas verbessern
willst, tu es, und zwar konsequent. Wenn du etwas vereinfachen kannst, vereinfache es. Und wenn du
Menschen die Angst nehmen kannst, dann ist es deine Pflicht.”

Wahrend ich noch immer staunend in der Vorhalle stehe und mich umsehe, wird mir das Prinzip klar.
Fur Armin Nedjat ist minimalinvasive Implantologie viel mehr als eine Methode. Es ist ein Systemden-
ken. Ein Zukunftsentwurf, der so selbstverstandlich wirkt, dass man sich fragt, warum ihn nicht Iangst
jemand zuvor gebaut hat. In der Art, wie Praxismanagement organisiert und Technologie eingesetzt,
wie Patienten gefuhrt werden. Wie sich Hightech und Humanitat gegenseitig stitzen. Wenn ein Fach
durch wissenschaftliche Brillanz seine Schwere verliert, sozusagen die Schwerkraft der altmodischen
Ansichten weicht, und der visiondre Blick auf das Optimale fokussiert ist, dann wird es leicht - fir alle,
fur die Patienten, den Behandler und das Gesundheitssystem.

Und genau in dieser imposanten Vorhalle dieses Innovationszentrums wird einem bewusst:
Man ist am vielleicht progressivsten Ort der deutschen Zahnmedizin angekommen.



% Implantologie-Mafstab der Zukunft
mit dem Pionier der Vereinfachung

. rmin Nedjat, Griir
der Future Dental Academy und Prasident
des VIP-ZM, legt Wert auf Vernetzung und
Wissensiransfer unter Kollegen.
Die Innovationen des Implanfologie-
Vordenkers sind keine Eintfags-Wunder.
Als Dauer-Pragmatiker setzt der Visiondr
auf stetigen Austausch und konsequente,
systemische Verbesserung der medizinischen
Versorgung. Vom Praxismanagement
bis zur Produktentwicklung —
hier wird laufend optimiert.

Eine freundliche Stimme rei3t mich aus meinen
Gedanken. ,,Frau Briegel, schon, dass Sie schon da
sind. Herr Nedjat holt sie gleich ab.“ Mittlerweile
sitzen wir auf der Terrasse, trinken etwas Kiihles
und sprechen iiber die Welt und Implantologie.
Bei Dr. Nedjat entsteht sofort das Gefiihl, man
kenne sich seit Jahren. Er hat diese seltene Pri-
senz, die Aufbruchstimmung verstrémt. Ruhig und
bodenstindig. Selbst hochkomplexe Anschauungen
klingen bei ihm verstindlich und leicht umsetzbar.

Orhideal:: Herr Dr. Nedjat, auf Fachpodien gelten
Sie als Vordenker, der die Implantologie grundle-
gend neu gedacht und von ihrem Schrecken befreit
hat. Statt mit dem Mythos ,,gro3e OP* zu arbei-
ten, zeigen Sie seit Jahrzehnten, dass Implantolo-
gie minimalinvasiv, unblutig und vor allem fiir jede
chirurgisch arbeitende Zahnarztpraxis einsetzbar
ist. Und das in einer Qualitit, die international
ausgezeichnet wurde. Besonders spannend finde
ich, dass Sie zusitzlich Inspiration aus der ortho-
padischen Chirurgie Ihres amerikanischen Onkels
einflielen lieBen. Wie ist es fiir Sie, mitzuerleben,
welche Wellen Ihre Methode inzwischen schligt?

Drt. Armin Nedjat: Frau Briegel, fiir mich ist es eher
Erleichterung als Stolz. Ich habe bereits 1994 begon-
nen, Implantate zu setzen. Damals war jeder Eingriff
ein kleiner medizinischer Kraftakt. Die Patienten liefen
tagelang mit geschwollenem Gesicht herum. Kollegen
hatten eine Heidenangst vor Komplikationen und die
gesamte Branche war tiberzeugt, dass Implantologie
ein ,,Meisterstiick ist, das nur mit einem enormen
Maschinenpark funktioniert. Ich erinnere mich noch
gut an die alten Kongresse. Auf den Bihnen stand
man mit groflen Worten und oft noch gréBeren OP-
Bildern. Alles wirkte sehr spektakulir, aber selten
patientenfreundlich. Und da habe ich mich gefragt:
Warum eigentlich? Muss die Wunde grof3 sein, wenn
der Eingriff prizise ist? Ist es notig, den Knochen
freilegen, wenn es anders ginge? Warum Implanto-
logie zum Schlachtplan erkliren, wenn es im Kern
prizise Handarbeit ist? Meine Idee wirkte damals
fast kithn. Was, wenn Implantologie so logisch wird,
dass sie jede chirurgisch arbeitende Zahnarztpraxis
beherrscht, ohne riesige Strahlenbelastung, Spezial-
stithle, Schwellungen? Dass aus dieser Idee schlief3lich
ein international anerkanntes System geworden ist,
liegt an einem Prinzip, das ich nie aufgegeben habe:

Beharrlichkeit. Ich hatte viel Aufklirungsarbeit vor mir.
Ich musste beweisen, dass Implantologie ohne unnétige
Gewebe-Traumatisierung funktioniert, ganz ohne Lappen-
bildung. Wenn ein Kurs-Teilnehmer nach einer Live-OP
heute zu mir sagt: ,,Das habe ich mir viel schlimmer vorge-
stellt™, dann ist das mein gro3ter Moment. Nicht der Award
in Dubai oder die Zertifikate an der Wand.

Sie haben die moderne Implantologie stark vereinfacht,
— laienhaft gesagt — geradezu entriimpelt. Unsere Medi-
Pool-Botschafterin Dr. med. dent. Petra Dohring, die
Sie als INVENTOR OF THE YEAR nominierte, hat
mir erklirt, dass Sie mal3geblich dazu beigetragen
hatten, das alte Klischee zu entkriften, Implantologie
sei eine Disziplin ausschlief3lich fiir gro3e Spezialzentren.
Wie kam es zu diesem Wandel?

Dr. Armin Nedjat: Es stimmt, dass Implantologie frither
ein sehr exklusives Fachgebiet war und das hatte gute Griinde.
Die Techniken waren komplex. Man brauchte viel Erfah-
rung, um all das sicher umzusetzen. Das hat den Kollegin-
nen und Kollegen, die tiber Jahre diese Expertise aufgebaut
haben, meinen groB3ten Respekt eingebracht. Mit der Zeit hat
sich jedoch die Technologie weiterentwickelt und damit
die Methodik. Das war kein Bruch mit der Tradition,

Highlight in der Medizinbranche: bringt neuen Schwung und Wirtschaftlichkeit in die Gesundheitsversorgung als Entwickler der sanften Eingriffe Dr. Amin Nedjat




®

sondern eine natutliche Evolution. Mit MIMI®, unse-
rer minimalinvasiven Methode, konnten witr vieles
vereinfachen, was frither technisch notwendig war:
keine groflen chirurgischen Zuginge mehr, keine
zweite Freilegungs-OP, deutlich geringere Traumata
fir das Gewebe.

Das bedeutet nicht, dass frithere Techniken falsch waren,
sondern schlicht der Stand der Dinge. Heute kénnen
wir dank Low-Speed-Chirurgie, sauberer Oberfla-
chen und eines klaren, reproduzierbaren Protokolls
Implantologie so durchfithren, dass sie auch in
ganz normalen chirurgisch titigen Zahnarztpraxen
sicher méglich wird. Unser Chapions4Champions-
Expertenkreis wird als sinnvolle Erginzung zu Spe-
zialkliniken angesehen. Wir erweitern das Angebot
fir Patienten und geben Kollegen Werkzeuge an die
Hand, die frither gar nicht existierten.

Was sind eigentlich Lappen?

Bei der klassischen Methode wird das Zahnfleisch
wie ein Buchdeckel aufgeklappt. Das nennt man
Lappenbildung. Bei MIMI® bleibt das Buch zu! Es
braucht nur einen feinen Zugang, der das Gewebe nicht
aus seiner Ruhe bringt. Ich habe hunderte Kollegin-
nen und Kollegen erlebt, die bei ihrer ersten MIMI®-
OP tberrascht waren, wie tiberschaubar und prazise
das plotzlich abliuft. Und genau darum geht es. Der
Fachbereich wird entmystifiziert und dadurch erst
beherrschbar. Plotzlich konnen Praxen Fille 16sen, von
denen sie friher glaubten ,,Das ist zu grof3 fiir mich,
lieber an Spezialisten iberweisen.* Mit MIMI® met-
ken sie dann ,,Nein, das kann ich. Und zwar sichet.*
Das ist kein Marketingversprechen, das ist Alltag,

Wow. Was fiir ein medizinischer und wirtschaft-
licher Fortschritt! Fiir Patienten wie auch fiir
Praxen und letztlich sogar fiir das gesamte
Gesundheitssystem wiirde ich mal sagen.
Richtig, Frau Briegel. Je weniger Aufwand im Ein-
griff, desto bezahlbarer wird die Implantologie.

Je weniger Komplexitit, desto mehr Kolleginnen
und Kollegen trauen sich iiberhaupt erst an die Me-
thode heran. Ich mochte nicht, dass Implantologie
ein Nischenfach bleibt, das man mit groBen Geriten
und noch gréfleren Mythen verbindet. Wir streben
an, dass jede chirurgisch arbeitende Praxis die M6g-
lichkeit hat, ihren Patienten moderne Implantologie
anzubieten, ohne unnotige Barrieren und mit deut-
lich weniger Komplikationen. Die Entlastung des
Gesundheitssystems basiert auf Demokratisierung
in der Medizin. Die beste Methode gehort dorthin,
wo die Menschen sie in der Breite auch brauchen.

Das klingt fast zu schén, um wahr zu sein. Ich
dachte immer, man braucht fiir Implantate min-
destens fiinf Sitzungen.

(Er ldchelt) Nun, frither war ein Einzelzahnimplantat
ein halbes Lebensprojekt. Voruntersuchung. Chirur-
gischer Eingriff. Freilegung, Abformung. Einsetzen.
In Summe finf Sitzungen, rund 180 Minuten Stuhl-
zeit und das bei einem einzigen Zahn. Mit MIMI®
bewegen wir uns in vollig anderen Dimensionen.
Zwei Sitzungen, etwa 60 Minuten. Das MIMI®-
Protokoll reduziert Behandlungszeit und Terminan-
zahl also signifikant und schafft damit wirtschaftli-
che Entlastung fiir Patienten und Praxen, ganz ohne
Qualitaitskompromiss.

Kann man sagen, Sie arbeiten also nicht nur
schneller, sondern intelligenter? Weniger Trauma,
kaum Schwellung, minimale Nihte und deut-
lich weniger Risiken?

Richtig. MIMI® spart nicht nur Zeit, sie spart Druck.
Fir alle Beteiligten! Und das Ergebnis ist faszinie-
rend. Patienten, die sich nach einem Implantat
ernsthaft wundern, warum sich nicht die erwatte-
ten klassischen Schwellungen zeigen. Sie wiirden
am nachsten Tag am liebsten ins Champions Future
Center kommen und fragen: ,,Haben Sie wirklich
gestern implantiert?* Ja, haben wir. Und zwar so, wie
moderne Implantologie aussehen sollte.

Apropos aussehen. Wie sehen Sie eigentlich,
wohin Sie bohren, ohne diese Lappen zu schnei-
den? Sie klappen ja am Zahnfleisch nichts auf.
Wie erkliren Sie das einem Laien? Ist das nicht
ein Blindflug?

Keinesfalls! Wir lassen unsere Geritschaft vom Kor-
per fithren. Wenn Sie beim Implantieren mit zu hoher
Bohr-Geschwindigkeit arbeiten, schneiden Sie alles,
auch das, was Sie gar nicht schneiden wollen. Ein
klassischer Bohrer mit 1.500 Umdrehungen pro Mi-
nute ist wie ein Skalpell auf Adrenalin. Er kennt kei-
ne Pause und Riicksicht.

Dem Turbo ist egal, wo weicher Knochen endet und
harte Kortikalis beginnt. Unsere Low-Speed-Technik
funktioniert genau umgekehrt. Der Bohrer gehorcht
der Anatomie. Bei 30 bis 100 U/min frisen wir
nicht, wir ertasten. Die spongidse, also schwammige
Knochenschicht ist weich und gibt nach. Die Korti-
kalis ist hart, stabil, unnachgiebig. Sie wirkt wie eine
natiirliche Leitplanke. Der Bohrer weigert sich wort-
wortlich, unkontrolliert hindurchzubrechen. Damit
wird er zum Navigationsinstrument bzw. zur me-
chanischen Intuition des Behandlers. In der Fach-
sprache nennen wir es CNIP.

Dentalmarkt bereichern.
Dental Academy und der
c schafft der Avantgardist

vasiven Implatologie ein
stem der permanenten
Wissensvermehrung.
siterbildung, Forschung,
Ingjahrige Studien und
A-Patientenversorgung
A vereint unter einem
Dach und
einer starken

Aus Flonheim in die ganze Welt:
Export in Uber 65 Lander

Allein in Deutschland nutzen
Uber 4.500 Praxen die
Champions-Produkte

www.champions-implants.shop
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WORKPLAC

MIMI® (R)Evolution

taglich anerkannt durch
Top-Patientenresonanz

Das renommierte Zahndarzte-Netzwe
»Champions4Champions* rund um
Implantologie-Mastermind Dr. med.den
Armin Nedjat arbeitet nach dem MIMI®
Protokoll, das als beste medizinische
Innovation ausgezeichnet wurde.
Passion trifft auf hdchste Prdzision

und kompromisslosen
Qualitatsanspruch!

,,Qualitat ist das Hi

eines taglichen P

arbeiten, transparent

Abkurzungen akzeptieren.®

Nomen est omen: Champions durch und durch. Hoéchste Qualitat und Transparenz sind zwei Erfolgskri

Bedeutet: Cortical Navigated Implant Place-
ment. Es ist, als wiirde der Knochen sagen
,Hier entlang. Aber nicht weiter.” Alles, was
wir tun missen, ist ,,zuzuhoren® und nicht zu
schnell zu werden. Fur Patienten bedeutet es
maximale Sicherheit, minimale Hitze. Die Kol-
legen erhalten eine Methode, die Orientierung
gibt und nicht von teuren Geriten abhingig
ist. Viele fuirchten vor ihrer ersten MIMI®-OP,
dass genau diese Prizision kompliziert wird.
Nach der OP sagen sie: ,,Warum arbeiten wir
nicht alle so?* Und genau das ist der Punkt.
Die Natur ist der beste Navigator. Man muss
ihr nur die Chance geben, mitzuwirken.

Spannend hort sich das an. Der auf den Kno-
chen hért... (wir lachen) Dann macht dieses
langsame Vorgehen das Verfahren sogar
sicherer als das klassische ,,Aufklappen®.
Spiirenist hier also das bessere ,,Sehen*. Ihre
Patienten erzihlen, man konne nach der
Implantation problemlos essen, arbeiten,
manchmal sogar direkt zum Sport gehen.
Das widerspricht dem Bild der ,,dicken Ba-
cke“ und bestitigt Ihren Ansatz.

Weil wir nicht traumatisieren. Das Periost,
also die Knochenhaut, ist die Lebensleitung
des Knochens. Wenn Sie sie abheben, zwingt
man den Korper in einen intensiven Reparatur-
modus. Gefil3e miissen neu organisiert werden,
es kommt zu Schwellung und Schmerz. Der
Kérper versucht, das Chaos zu ordnen. Wenn
Sie das Periost jedoch in Ruhe lassen, bleibt

die gesamte biologische Infrastruktur erhalten.
Das Gewebe weil3 gar nicht, dass eine ,,Ope-
ration® stattgefunden hat. Ich erinnere mich
an einen Patienten, der nach einer Implantati-
on scherzte: ,,Dr. Nedjat, ich bin jetzt richtig
enttiuscht, wie kurz das gedauert hat. Ich hatte
mir den Tag freigenommen.* (Ich muss licheln.)
Er ist danach tatsdchlich ins Fitness-Studio ge-
fahren. Das zeigt, wie tief das Bild der leidvol-
len Implantologie sitzt. Und wie schnell man
es korrigieren kann, wenn man minimalinvasiv
arbeitet.

Verstehe. Sie vermitteln also Ihren Kolle-
ginnen und Kollegen, Implantologie als
ruhiges, prizises Handwerk aufzufassen,
nicht als dramatischen Eingriff. Das ist
doch die Kernbotschaft?

Jede Generation hat ihre chirurgische Hand-
schrift und jede hatte ihre Berechtigung. Frii-
her waren gréflere Zuginge notwendig, weil
die technischen Moglichkeiten begrenzt waren.
Wie schon gesagt, das war kein ,Spektakel’,
sondern der damalige Stand der Wissenschaft.
Heute haben wir andere Instrumente, andere
Materialien und ein viel tieferes Verstindnis
der Biologie. Damit verdndert sich automatisch
auch die Vorgehensweise. Ich sage meinen
Kolleginnen und Kollegen: Der Patient kommt
nicht fur eine ,Show‘, sondern fiir ein funkti-
onierendes Ergebnis. Das Implantat selbst ist
die neue Wurzel. Die soll solide, verlasslich
und biologisch integriert sein. Die eigentliche

Gentleman und
IDEALER Arbeitgeber

Laut Dr. Nedjat organisiert
optimales Management

die Praxis so, dass der Zahnarzt
mehr Zeit fUr die Behandlungen
hat, die in seinem Fokus stehen,
patientenferne Aufgaben
inteligent ausgelagert werden
und der Alltag ein geordneter,
planbarer Workflow. Er sieht
ZFAs nicht als Assistenzen im
klassischen Sinn, sondern als
»Patienfenmanager* und lehrt
Kollegen mehr Verantwortung
zu Uberfragen und sich besser
ZU organisieren.




Ausgezeichnet und
gefragt in der Branche
Champions4Champio
durch MIMI® auf
Erfolgskurs

Beliebt in Fachkreisen, bei Kollegen und
Patienten. Die groBe Fangemeinde bucht I
den BrUckenbauer der Medizin fUr

* flexible Vortragsthemen je nach
medizinischem Rohmenprogromm “\)

* Fachbeitrdge und Interviews zu:
vorgegebenen Themen

* Impulse, Vorschlége und\% *ﬁ
patienten-nahe Themenaufbereitu

* Podcast, Radio oder TV-Interviews

\
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\
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traumafreien Implantate gelten. AT
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Kunst entsteht danach. Erst in der Prothetik, der
Okklusion bzw. der Asthetik entscheidet sich, ob
jemand nattrlich lachen und beschwerdefrei kau-
en kann. Deshalb plidiere ich fur einen ruhigen,
klar strukturierten chirurgischen Ablauf. Sobald
der Eingriff biologisch respektvoll und reprodu-
zierbar erfolgt, entsteht automatisch mehr Sicher-
heit, fur den Behandler und damit automatisch
fur den Patienten. Minimalinvasiv heif3t nicht nur
minimaler Aufwand, sondern maximale Riicksicht
auf die Biologie. Genau das fiihrt letztlich zu den
langfristigen Ergebnissen, die wir uns alle wiin-
schen.

Was mich an Ihrer Dental-Revolution beson-
ders fasziniert, ist Ihre kommunikative Dop-
pelbegabung. Sie miissen in zwei Sprachen
aufkliaren, der prizisen, wissenschaftlichen
Fachsprache fiir Kollegen und der beruhigen-
den Klarheit fiir Patienten. Das ist sicher her-
ausfordernd?

Alles, was mir mein Praxis-Leben etleichtert, stel-
le ich auch den anderen zur Verfiigung. Wer sich
im Champions Future Center fortbildet, kann sich
an unserem kompletten Werkzeugkasten an Kom-
munikationsmaterial bedienen. Zur Aufklirung
geben wir beispielsweise Patientenbiicher in meh-
reren Sprachen heraus. Aber Sie haben es schon
richtig erkannt. Fachlich versiert zu sein, ist das
eine. Es andeten verstindlich zu vermitteln, ist
eine andere Kir. Vor allem, wenn man neue Wege
geht. Der Kinstler in mir — ich war nebenberuf-
lich in jungen Jahren erfolgreich in einer Musik-
band unterwegs — hilft mir, die kommunikativen
Hiirden kreativ zu meistern. Arztliches Kénnen
zu kommunizieren, macht mir richtig Spal3. Ich
stehe gerne auf der Bithne als Fachmann oder als
Dozent.

Das merkt man. Ihre Fingerfertigkeit ist viel-
leicht leicht erhé6ht, weil Sie auch Klavierspie-
ler sind. (Er lichelt.) Fassen wir zusammen:
Sie haben Champions-Implants aus eige-
ner Kraft aufgebaut. Nicht als romantischer
Einzelkimpfer, sondern als ausgesprochen
strategischer Unternehmer, der wirtschaft-

lich denkt, effizient strukturiert und zugleich
extrem werteorientiert handelt. Aber warum
haben Sie sich damals bewusst gegen Inves-
toren entschieden, obwohl so groflangelegte
Innovationen wie Ihre sonst nur mit Kapital-
gebern wachsen? Was hat Sie zu diesem un-
abhingigen Weg gefiihrt?

Fir mich war der eigenstindige Weg keine Abgren-
zung und keine Kritik an Investoren. Es war eine
unternehmerische Ubetlegung, Dieses Fach ist aus-
gesprochen sensibel. Viele Entscheidungen berithren
direkt den Patienten. Ich wollte die Freiheit haben,
Entwicklungen ausschlieBSlich an medizinischer Lo-
gik, klinischer Erfahrung und Praxistauglichkeit aus-
zurichten. Gleichzeitig bin ich natiirlich Unterneh-
mer. Wirtschaftlichkeit gehort zu jeder nachhaltigen
Innovation, besonders wenn man Produkte fur den
Alltag von Praxen entwickelt. Nur habe ich frith ge-
merkt, dass meine Vision am klarsten bleibt, wenn
sie ohne Zielkonflikte entstehen kann. Unabhingig-
keit erméglicht mir, Systeme schlank zu halten und
Preise fair zu kalkulieren. Uber Qualitit will ich nicht
verhandeln mussen. Diese Kombination aus fachli-
cher Prizision und unternehmerischem Denken hat
Champions-Implants zu dem gemacht, was es heute
1st.

Hut ab fiir diesen mutigen Schritt. Ich kenne
die Hiirden gut. Wir haben das OrhIDEAL
Podium auch ohne Banken aufgebaut. Darii-
ber schiittelten viele den Kopf.

Ja, viele rieten mir damals auch ab. Sie sagten: ,,Du
brauchst Vertreter!, , Du brauchst Investoren!®,

MIT DEM SHUTTLE INS MIMI®-VERSUM....

»Der sogenannte Shuttle ist Kern des Systems: % h
Er fungiert gleichzeitig als Verschlussschraube, Gingivaformer, 4 -
Uberiragungsteil fir die Abformung und Einbringinsirument.

Der Champions-Shutile bewahrt das Implantat wahrend der ( -

Heilung vor jeder Belastung - fir weniger
Sitzungen, weniger Risiko und eine
beeindruckend ruhige Einheilphase.
Schuiz von innen, Effizienz nach auBen*

Lass Dir von nlerﬁanden
: Je einreden,
ass etwas fa'r Dich
'zu schwierig sein oder
nicht funktlonior‘en kénnel
N »

Iy

Gern gesehen auf jedem Parkett des medizinischen Fortschritts. Wo Dr. Armin Nedjat aufiritt, werden
neue Erkenntnisse zu Applausmomenten —immer mit einer Prise Humor und Metaphorik

L&



SO1cherheit entsteht nicht im
Vortragssaal. Sie entsteht in dem
Moment, in dem ein Kollege selber
umsetzt und merkt: Ich kann das —
jetzt, sofort, am echten Patienten.

www future-dental-academy.com
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,»,Du brauchst Kapital! Ich war dagegen fest
tberzeugt, ich brauche Systeme und Me-
thoden, die funktionieren. Und ich hatte das
Gliick, dass die Methode MIMI® so extrem gut
ist, dass sie sich von selbst verbreitet hat. Kol-
legen haben es weitergegeben. Patienten haben
dartiber geredet. Fortbildungsteilnehmer ha-
ben es in ihre Praxen getragen. Dass wir ein-
mal Produkte und Zubehor in iber 65 Linder
liefern wiirden, konnten sich anfingliche Skep-
tiker kaum vorstellen.

Viele Kollegen sagen inzwischen, Sie hit-
ten nicht einfach Implantate entwickelt,
sondern ein eigenes Systemdenken. Was
genau verkaufen Sie eigentlich? Und war-
um ist fiir Sie ,Made in Germany* und die
CleanImplant-Zertifizierung weit mehr als
ein Qualitdtsstempel?*

Ein Implantatsystem ist schnell erklirt. Ein
Workflow optimiert den Alltag einer Praxis.
Was wir anbieten, ist nicht nur Hardware,
wie einteilige Implantate, zweiteilige Systeme,
Keramikvarianten, das Shuttle, prizise Ins-
trumente und all die Komponenten, die eine
minimalinvasive Versorgung ermoglichen. Das
ist die technische Seite. Aber im Kern verkau-
fen wir ein Betriebssystem, eine Art Software
fir die Implantologie. Dahinter steht meine
Behandlungsphilosophie, die durchdacht, re-
produzierbar ist. Sozusagen klinisch erprobt!
Deshalb lege ich so viel Wert auf Qualitit.
Unsere Implantate werden in Deutschland ge-
fertigt und sind CleanImplant-zertifiziert. Fir
mich ist das kein schones Etikett, sondern eine
Verpflichtung; Ist die Oberfliche nicht perfekt
sauber, verliert selbst die beste Chirurgie ih-
ren Wert. ,Made in Germany‘ heil3t fiir mich
vor allem Verantwortung, Kollegen sollen sich
auf jedes Produkt blind verlassen kénnen. Auf
eine Stabilitit, die man spirt. Dieses Zusam-
menspiel aus Qualitit, Logik und praktizierba-
re Einfachheit sorgt fiir weltweite, organische
Verbreitung der Champions-Implants.

Dr. Nedjat, was uns an inhabergefiihrten
Unternehmen besonders fasziniert, ist die
innere Vision. Dabei entsteht ein eigener
Sinn, der weit tiber Produkte hinausreicht
und ein Unternehmen zu etwas Lebendi-
gem macht.

Stimmt, ich habe Champions-Implants vor al-

lem gegriindet, um ein Problem zu l6sen. Im-
mer nach dem Motto: Mach es besser. Mach
es einfacher. Und mach es so, dass du es auch
selbst jeden Tag anwenden wiirdest.

Wer Sie beobachtet, merkt schnell, dass
Sie sich nie auf einem Stand ausruhen.
Erfolg entsteht bei Ihnen durch perma-
nente Verfeinerung. Sie halten die Augen
offen. Ein beeindruckendes Beispiel dafiir
ist Thre frithe und konsequente Nutzung
des Smart Grinders, dem Knochenersatz
aus dem eigenen Zahn des Patienten. Fiir
Laien klingt das fast futuristisch. Sie sind
zwar nicht der Erfinder, aber einer der
wichtigsten Wegbereiter dieser Methode
im deutschsprachigen Raum. Habe ich
das richtig erfasst?

Der Korper liefert uns das beste Material, das
wir je hatten. Zahn und Knochen bestehen
zu Uber 90 % aus denselben Bestandteilen,
Hydroxylapatit, Kollagenstrukturen, organi-
sche Matrix. Nur ein Detail macht den Zahn
tberlegen. Er enthilt mehr Wachstumsfakto-
ren als der Knochen selbst. Diese BMPs (Bone
Morphogenetic Proteins) sind wie kleine bio-
logische Anweisungen. ,,Bitte Knochen bilden.
Und zwar sofort.” Also habe ich mich irgend-
wann gefragt, warum wir zu kiinstlichen, tieri-
schen oder synthetischen Materialien greifen,
wenn der Patient das hochwertigste Gerist
bereits mitbringt? Fiir mich ist der Smart Grin-
der keine Zukunftsvision. Er ist die logische
Konsequenz aus Anatomie und gesundem
Menschenverstand. Das Futuristische daran ist
héchstens, wie unkompliziert es plétzlich wird,
wenn ein Zahn, selbst ein wutzelbehandelter,
gereinigt, zerkleinert, acht Minuten aufbereitet,
pH-neutralisiert wird. Wir nutzen die regenera-
tive Intelligenz der Natur in Echtzeit.

Cool. Der Kérper erkennt das Material und
denkt wahrscheinlich ,Willkommen zu
Hause“. (Wir lachen wieder.) Frau Dr. D6hring
berichtete mir von der oft sehr emotiona-
len Reaktion der Patienten, wenn ihr alter
Zahn vor ihren Augen weiterlebt.

Ja, das ist ein besonderer Moment, fast philo-
sophisch. Die ZFA bereitet den Zahn direkt im
Zimmer auf. Die Patienten sehen, wie etwas,

das man eben noch als vetloren betrachtet hat,
eine neue Aufgabe bekommt. Das Alte wird
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Global anerkannt, von Fachmedien begleitet und auf internationalen
Kongressen gefragt, bleibt der Visionar aus Flonheim dennoch bodenstdandig
und seiner Branche verpflichtet. So schafft er mit der Future Dental Academy
einen Ort, an dem Zahndrzte nicht nur operativ dazulernen, sondern auch
ihre FUhrungsquadlitaten im Praxismanagement starken. Seine Freude an der
Sache ist spirbar und vor allem ansteckend. Hier lehrt er nicht nur, sondern
Iasst andere tun. Am echten Patienten, unter seiner ruhigen, prazisen und
souveranen Anleitung. Der Unterricht wird gesireamt, erreicht Kolleginnen
und Kollegen weltweit. Wenn schlieBlich ein Zahnarzt zu dem Champions-
Implantologie-Expertenkreis gehort, bedeutet es fir seine Patienten, dass sie
eine fortschrittiche Premium-Form des Zahnersatzes genieBen. Minimalinva-
siv, gewebeschonend, Uberraschend komfortabel, mit kurzen Behandlungs-
zeiten, kaum Beschwerden und langlebigen Implantaten, die modernste
Zahnmedizin auf den Punkt bringen.
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zum Fundament fir Neues. Zum Schutzschild ge-
gen den Knochenabbau.

Ah, dartiber habe ich schon frither gelesen.
Fehlt der Zahn, baut der Knochen ab. Und die-
se Aufbereitung verhindert das? Das ist genial!
Exakt. Der Korper folgt seiner Logik. Mit dem
eigenen Zahn bleibt das Volumen erhalten. Denn
der Zahn in Form von Zahnmaterial ist ja weiter
da und so setzt der Korper keinen Abbau-Reiz. Er
»denkt®, dass die Struktur noch gebraucht wird.
Unterm Strich hat das weitreichende positive Fol-
gen, die jeder Fachmann ohne viele Erklirungen
nachvollzichen kann. Weniger Eingriffe, weniger
Kosten fiir den Patienten.

Ach Herr Dr. Nedjat, Sie sind inspirierend. In
Ihrer Future Dental Academy werden Kollegen
nicht nur zu MIMI®-Spezialisten, sondern oft
zu neuen Versionen ihrer selbst. Mich beein-
druckt vor allem, dass Sie die Kursteilnehmer
nicht nur zuschauen lassen. Sie diirfen unter
Ihrer Aufsicht am echten Patienten arbeiten.
Das ist durchaus auflergew6hnlich. Warum ist
Ihnen dieser direkte Lernweg so wichtig?

Die Theorie ist die Basis, keine Frage, aber sic
ersetzt nicht das Gefuhl fur Gewebe. Viele Fortbil-
dungen bleiben auf der Beobachtungsebene. Das
ist wertvoll, gibt aber keine Sicherheit. Deshalb
arbeiten wir im Future Center unter kontrollierten
Bedingungen am echten Patienten, um den Kol-
legen die Angst zu nehmen und die Methode, im

wahrsten Sinne des Wortes, begreifbar zu machen.

Ich bin selbstverstindlich die ganze Zeit dabei,
gebe Halt, zeige, korrigiere, sichere jeden Schritt
ab. Fiir mich steht auBBer Frage, dass Wissen geteilt
werden soll. Und dass man Verantwortung iiber-
nimmt, wenn man anderen Mut machen will. Das
ist fiir mich echte Kollegialitit.

Es wundert mich nicht, dass Sie als Branchen-
gesicht gefragt sind. Die Anschaulichkeit Ihrer
Schilderungen ist lehrreich und unterhaltsam.
Patienten googeln Sie. Kollegen wollen in Ihr
Netzwerk. Podcaster buchen Sie. Fachmedien
greifen Ihre Inhalte auf. Sind Sie wunschlos
gliicklich? Wovon traumt ein Dr. Nedjat noch?
Ihr Motto lautet doch: Wenn du trdumen
kannst, kannst du es tun.

Ich bin tatsichlich sehr gliicklich, dass MIMI® so
breite Anerkennung gefunden hat. Triume gehen

einem Menschen doch nie aus. Ich triume davon,
immer am Puls der Zeit zu bleiben und MIMI®
mit dem technologischen Fortschritt kontinuierlich
weiterzuentwickeln.

Apropos Fortschritt. Wohin entwickelt sich zu
guter Letzt Ihrer Meinung nach Ihr Fachbe-
reich, zwischen Digitalisierung, neuen Mate-
rialien und dem Wunsch nach breiter Versor-
gung ohne Hightech-Hiirden?

Wenn wir bereits die Verbindung aus Biologie,
Vereinfachung und einem sinnvollen Einsatz von
Digitalisierung immer weiter zusammenbringen, ist
Implantologie modern und zugleich deutlich leich-
ter zuginglich, fir Patienten wie fir Praxen. Und
das ist eine enorme finanzielle Entlastung fiir un-
ser Gesundheitssystem. Wir praktizieren schon die
Zukunft, Frau Briegel.

Das ist ein passender Schlusssatz. Ich bedanke
mich herzlich bei Ihnen fiir die Zeit. Es ist ein
Erlebnis in IThr Champions Future Center ein-
zutauchen. Sie sind ein Vorbild nicht nur fir
Ihre Zunft, sondern fiir mittelstindische Un-
ternehmer tiberhaupt.

Auch Thnen, Frau Briegel, vielen Dank fiir die in-
teressanten Fragen. Ich arbeite seit jeher an Losun-
gen, die nicht theoretisch glinzen, sondern im ech-
ten Leben fir Patienten, Praxen und die Zukunft
unseres Fachs funktionieren. Es freut mich, dass
Sie die Tragweite unserer Innovationen so gut er-
fasst haben. Kommen Sie, ich zeige Thnen mal unsere
Seminattiume und die Galetie im ersten Stock.

Auf dem OrhIDEAL
Unternehmerpodium
kiren wir Dr. med. dent.
Armin Nedjat zu
INVENTOR OF THE YEAR
als unternehmerisches
Vorbild und Fortschritt-
macher. Jemand, der
es wagte, die Regeln
zvu hinterfragen, und
mutig genug war,
neue zu schreiben.

Wir gratulieren zu diesem
inspirierenden Weg und
wuinschen weiterhin :
viel Erfolg! Orbidea Briegel -

Ab 2026 in der OrhIDEAL
Hall of Fame, dem Podium +
der Starken Marken als
IDEAL workplace und

im Netzwerk unserer

Most Wanted Expe®is &
Interviewpartner fur die
Medien

Game-Changer
'~ als Brain-to-rent

AUF EINEN BLICK

e Minimalinvasiv statt
kostenintensiv - schonend
fiur Gewebe & Knochen

* Sofortversorgung -
feste Zahne in kurzester Zeit

* Made in Germany -
Inhabergefihrtes Unternehmen
mit hochsten Quadlitatsansprichen
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No gimmicks - finally everyday technology!
4 Confidence doesn’'t come from hype but from real effect.
With her E-Mask, Nika Cristiani turns high-tech into

daily elegance that fits real lives.

From QVC Europe toward QVC America:
Community engaged, scripts refined,
logistics aligned.

m & Beaut
ECHquenc

In a world that often gets lost between a Botox boom and a maze of diets, Nika
'| | Ciristiani feels like fresh morning air. No fake shine. No empty promises. Just tech-

¢ CR e b 0 F f o4 nological elegance with backbone. Her new V-Face SMARTFacelift E-Mask is
Outlne eatS HOISG. 1 teen mlnu— not a beauty gimmick. It is an intelligent statement. Microcurrent meets LED

and lifts more than a jawline. It lifts the standards. Nika turns old beauty and fit-

ness pressure into freedom, self-determination, and efficiency. That takes vision

t€S Of fOCU.S Gd tGChﬂOlOgy Change engineering, and courage. Few embody thai' as conﬁdenﬂy.as she does wiﬂ';

GYM IN A BOX, a brand that has set the tone from day one. Her products carry

more thaﬂ 1N hOur Of hGCth €ff01’t.’ ) the mark of the unexpected. Innovative, quiet, and without the line at the gym.

When peak technology lands in the hands of those who prefer to glow rather
than shout, Nika becomes a gentle revolutionary. This cover does not only show
a face. It shows a stance. Future-ready fitness with poise and a wink. OrhIDEAL

®
honors Nika Cristiani as an architect of a new beauty-fithess ethos.
www.gyminabox.la

Orhidea Briegel, Publisher

y
er

lives. Sharpenediin Los/Angeles, proven in Europe, ready
for prime fime in the U.S. GYMIN A BOX stands for results
without drama and technology with manners.

Orhideal-IMAGE.com ¢ Das Businessportrait-Magazin fUr PR Prasentation & Cross-Marketing



No patchwork of gadgets, trends or theatrics.
Nika Ciristiani builds a quiet success system:
precise microcurrent, intelligent LED and a fit-
and-finish that feels like a trusted tool. The new
SMARTFacelift E-Mask is the logical next step after
her celebrated Facelift starter model. If refines
contour work and delivers a fresh, awake look in
about fiffeen minutes while staying hands-free
and effortless. Visibility follows substance. As an
on-air entrepreneur she talks about tariffs, timing
and compliance and explains why patience and
clean claims are strategic assets. After bestseller
moments on QVC Europe, the brand is preparing
the move to QVC America. Scripts, fraining and
logistics are ready. The launch timing depends on
the tariff climate, not on demand.

rom Europe to America:
mart Beauty, Bold Business

OrhIDEAL Nika, you have just delivered the
next product leap. What exactly makes the new
E-Mask a step forward from your original Face-
Lift model?

Nika Cristiani: We sharpened the microcurrent
intelligence and paired it with beauty light. The
SMARTFaceLift E-Mask runs on our ToneUp15
and StmFit logic and adds LED for a clearer, more
targeted signal along the jawline and cheeks. You feel
a real freshness effect in about fifteen minutes. It is
hands free, it hugs the contours, and it fits into a
full day. For me it is not a toy. It is a daily ritual that
shows results without a salon appointment. And yes,
we matured the fit and finish. It feels better in the
hand and looks like it belongs on a modern vanity.

You have been on television more often lately,
not only for beauty but also speaking as an en-
trepreneur about tariffs and market entry. Why
was that important to you?

Being an entrepreneur means building products and

understanding the rules around them. On News-
Nation I explained how new tariffs act like extra
weight in a workout. They slow launch timing, shift
the math, and force a plan B. Complaining does
not move the line. Facts, lean supply chains, clean
claims, and patience do. I wanted to show that
small and mid-size brands can navigate this if they
hold the numbers and the story at the same time.

You are extending from QVC Europe to QVC
America. That is a big move. Where are you
in that process and what does it mean for your
community?

Europe is running, Our first breakthrough with
Barbara Klein gave us true bestseller moments.
The United States is the natural next step because
TV commerce, the creator ecosystem, and retail
live close together there. The products are ready.
The on-air training, the scripts, and the logistics are
aligned. The current tariff climate pushes the start
line a bit back, not into the void. Our community

sees that we are visible, testable, and present until the
green light comes for the big slot.

What do you personally love most about the E-
Mask when you place it into the day of a working
woman?

Quiet efficiency. You give yourself a short treatment
in the morning. Microcurrent and light do their work.
You step into the day clear and composed. No big prep.
No downtime. I like technology with manners. It does
not create drama in the bathroom and still delivers. That
kind of elegance keeps you consistent.

You built your company in Los Angeles. Was that a
gut decision or a spreadsheet decision?

Both. Los Angeles is my test market with media access,
early adopters, and partners within reach. A morning
can settle design questions, noon can resolve certifi-
cation details, and evening can lock in TV timing, For
GYM IN A BOX this density was the catalyst. We de-
sign in L.A., we hear what works at once, and we iterate

This is NIKA Power: The mix of L.A. media proximity, European quality thinking and a clear story of everyday benefit turns GYM IN A BOX into a category seftter.




without detours. That gives the brand speed
while keeping the European quality mindset.

Looking back at the move, what did you
underestimate and what would you do
exactly the same again?

I underestimated how quickly opportunity
and obligation run side by side in the US.
You can be on air tomorrow and you still
need solid answers today on product liability,
claims, and returns. I would make the same
choice again to stay close to media and to
customers. Nothing replaces real user testing
in public. We collected feedback in real time,
refined the product, and scaled with sub-
stance. It is demanding, It is also how you
build something that lasts.

Some of our readers want to enter the
U.S. market. What should they truly
watch for if they want to gain traction?

America loves a clear promise of use. The
first seven seconds matter. Start with the
lived effect in everyday life. Save the tech vo-
cabulary for later. At the same time, compli-
ance is non-negotiable. Every word on the
box, every on-air claim, the entire cost stack
including landed costs must stand up to scru-
tiny. Then comes media readiness. If you can
handle live selling, creator partnerships, and
editorial appearances, you save months. We
validated the model in Europe and tuned it
in Los Angeles. The tariff climate can delay
a launch. It does not have to defeat it if you
have done your homework.

What should your customers and your
peers keep in mind as they look to the
next twelve months?

We keep developing and we keep our brand

promise. Smart, wearable technology that
takes little time and delivers a lot. We stay
close to media and people in L.A. and we use
every window that opens for a strong U.S.
launch. If you know us, you know we choose
substance over noise.

www.gyminabox.la

Orhideal-IMAGE.com * Das Businessporirait-Magazin fUr Présentation & Cross-Marketing

Avwing .

ol S ST N

(Ll )
ST A T
’ -

.

. The future of beauty-tech has a name

- and a vision. With a sharp instinct for

l & *_design, media and human needs, Nika
p Cristiani tfurns microcurrent and LED into

. daily rituals that fit real lives. Her SMART-

Fa elift E-Mask is not just another device.

t'is the promise of efficiency, elegance

“and confidence in fiffeen minutes.

s, rvery contour tells a
story —and every person
deserves more than a
quick fix. Real beauty 1s
clarity, routine and results
you can feel.

suElegantly empowered
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Mehr als ein Orthopade m |
Jiie in Buch und bat den Thomas Schadler ist ein Korpe

ogen raus —- Nomen est Omen!

Haus mit seinem markanten Gewebe-Leser und Faszie
IR cht nur eine‘Galerie Ursache mit interdisziplinérer E

sche Kunst, sondern auch eine

se fir prazise Orthopddie. Hier diognosﬁsche Pr

die Kunst modernster .
it Fingerspitzengefihl. thera peUhSCher /

Optimale Beh
interdisziplinare
go ne iflichen Orth

'-JJJFIiisterer

ol ‘ b4 b ] ] Symptomdetektor Thomas Schadler verbindet modernste Hightech-Diagnostik mit dem geschulten
‘ e t >espur eines erffahrenen Manualmediziners. Seine Philosophie: Orthopadie ist keine FlieBband-Repa-
ondern die Kunst, den Korper als Ganzes zu verstehen. Mit hochmoderner Rontgen-, StoBwel-

o O I ers und 1Ch nur durch seine herausragende Fachkompetenz und einen Qualifikations-
eine mitreiBende Art, Orthopadie als das zu begreifen, was sie sein sollte:

aschalltechnologie sowie der innovativen Elastographie setzt er neue MaBstabe in der
y L]
hOre genau hln l l schauens, der richtigen Impulse und der langfristigen Heilung.
o

Behandlung von orthopadischen Beschwerden. Doch es ist nicht nur die Technik, die
es ist seine auBergewohnliche Fahigkeit, den Korper ,zu lesen”. Gewebespan-

d Fehlbelastungen ertastet er mit einer Prazision, die diese seltene Kombination
nd Hightech-Diagnostik ermoglicht und ihn von der klassischen Orthopadie

acht Thomas Schddler mit seinem Kollegen Sebastian Lugowski nicht

elle fUr Patienten weit Uber die Region hinaus, sondern auch zu einem

daﬂn Zlelﬁlhr end Zu artner, der neue MaBstdbe setzt. Der Orthopdde mit der gescharften
eitet mit Spezialisten aus verschiedenen Fachbereichen zusammen
5 (44
therapieren.

Schmerzmedizin -, um maBgeschneiderte Behandlungskonzepte zu
andardmedizin hinausgehen. Dieses interdisziplindre Denken und sein
achen ihn auch in der Fachwelt zu einem gefragten Experten. Hier geht
dsetzung“ - hier entsteht E-motion: die perfekte Verbindung aus moderner
neering) und Bewegung (,,Motion“), die den entscheidenden Unterschied
n guten Handen zu sein - ein gutes Gefiuhl! Osidea Briegel, Heransgeberin

rFey

: .orthopaedie

-Marketing
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Spezialist mit Mehrfachqualifikation

Vertrauensarzt fir komplexe Fdille:

Thomas Schadler gilt mit seinem Exper-
tennetzwerk als renommierte Anlaufstelle
fur Patienten, die nach zahlireichen erfolg-
losen Behandlungen endlich eine fundierte
Diagnose und eine nachhaltige Therapie
suchen. Mit geschultem Blick fir komplexe
Krankheitsbilder erkennt und entschlisselt
er Zusammenhdange, die oft Ubersehen
werden.

Das wissen nicht nur seine Patienten zu
schatzen - viele nehmen weite Wege auf
sich, um sich in seine Hande zu begeben.

Sein klarer Fokus auf individuelle Befreuung,
kurze Wartezeiten und fundierte Diagnosen
macht ihn besonders fir anspruchsvolle
Selbstzahler und Privatpatienten zur ersten
Wahl. Wer Wert auf eine maBgeschneiderte
Therapie legt, findet hier seine Losung
jenseits des Standards.

Herr Schidler, Ihr Name steht in Neu-Ulm
und dartber hinaus fiir fundierte Ortho-
padie mit Weitblick. Auch der markante
Standort Ihres Orthopédiezentrums im Venet
Haus sorgt fiir Aufmerksamkeit. Der mar-
kante Bogen an der Hausfassade ist nicht
zu libersehen.

Ja, es ist ein Anziehungspunkt in Neu-Ulm. Das
Venet Haus in Neu-Ulm verdankt seinen Na-
men dem international renommierten franzosi-
schen Bildhauer Bernar Venet. Seine markante,
37 Meter hohe Stahlskulptur in Form eines Bo-
gens prigt die Fassade des Gebdudes und ver-
letht ihm sein charakteristisches Erscheinungs-
bild. Im Jahr 2007 wurde die Venet Haus Galerie
gegriindet, die zeitgenossische Kunst prasentiert
und das kulturelle L.eben in Neu-Ulm bereichert.

Wie passend, Herr Schidler. Zeitgendssi-
sche Kunst Tiir an Tir mit Ihrer Kunst am

Behandlungszentrum mit WohlfGhlfaktor -

Bewegungsapparat. Das ist eine schéne
Location fiir eine Praxis. Und symbol-
trichtig. Der markante Bogen ist auch das
Wiedererkennungsmerkmal IThres Logos.
In der Tat. Der Bogen steht fir Verbindung
und Stabilitit — genau das, was ich auch meinen
Patienten bieten mochte. Eine Briicke zwischen
moderner Medizin und bewahrten Techniken,
zwischen Diagnostik und Therapie.

Doch wer nur an Orthopidie denkt, ver-
kennt Ihr vielseitiges Spektrum. Erzdhlen
Sie doch kurz unseren Unternehmern:
Wodurch haben Sie sich den guten Na-
men gemacht? Was zeichnet Ihre Arbeit
wirklich aus? Sie arbeiten interdisziplinir,
nicht wahr?

Da sprechen Sie einen wichtigen Punkt an.
Mein Ansatz ist ganzheitlich. Ich sehe mei-
ne Patienten nicht als Summe einzelner Be-

Manuelle Brillanz tritft chirurgische Expertise

schwerden, sondern betrachte Funktionsketten
und Wechselwirkungen im gesamten Bewegungs-
apparat. Meine ,,therapeutische Brille® ist durch
meine urspringliche Ausbildung als Physiothera-
peut besonders geschirft. Das bedeutet, ich kann
Gewebe nicht nur diagnostisch bewerten, sondern
auch haptisch ,lesen®. Jede Verspannung, jede
Fehlhaltung erzihlt eine Geschichte, und meine
Aufgabe ist es, diese zu entschliisseln und gezielt
zu behandeln.

Das ist faszinierend. Es ist also ein grofler
Pluspunkt, dass Sie in Ihrer Karriere sowohl
im konservativen als auch im operativen Be-
reich umfassende Erfahrungen gesammelt
haben. Das wirkt sich dann auf IThre Behand-
lungsstrategien aus?

Genau diese Vielseitigkeit erlaubt es mir, unabhin-
gig von starren Behandlungspfaden zu agieren. Ich
sehe oft, dass sich Patienten zwischen einer rein

freundliche Atmosphare flankiert von moderner Technologie mit ganzheitlichem Therapieansatz
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Patienten-Versteher at work

Seit jeher ist das Orthopadiezentrum aufg
den Tellerrand: Das Praxisteam mit dem Arztk
der den Praxisspirit langjahrig préagte

RTHOPADE-
1nl %Nuﬂ HAUS

,Wir 1(i)eben Teamwork — fachiibergreifend, um auch iiber
den orthopadischen Tellerrand hinaus die besten Losungen

fur unsere Patienten zu finden.* »



konservativen oder einer operativen The-
rapie entscheiden missen, ohne alle Optio-
nen zu kennen. Meine Erfahrung zeigt mir,
dass es haufig Zwischenwege gibt, die den
Patienten eine schonendere und gleichzei-
tig wirkungsvolle Behandlung erméglichen.
Ich kann klar einschitzen, wann eine kon-
servative Methode ausgeschopft ist oder
wann eine Operation den grof3ten Nutzen
bringt. Das erspart meinen Patienten unno-
tige Bingriffe, gibt ithnen aber auch Sicher-
heit, wenn eine OP wirklich erforderlich ist.

Ihre Praxis ist technisch auf dem neu-
esten Stand. Welche modernen Diag-
nose- und Therapieverfahren setzen Sie
ein?

In unserer Praxis steht modernste Medizin-
technik zur Verfiigung, weil eine prizise Dia-
gnostik die Basis jeder erfolgreichen Behand-
lung ist. Wir arbeiten mit hochauflésenden
Ultraschallgeriten, um Gewebe in Echtzeit
zu analysieren, nutzen digitale Rontgentech-
nik fur detaillierte Aufnahmen und setzen
die Stof3wellentherapie gezielt zur Schmerz-
linderung und Geweberegeneration ein. Be-
sonders stolz bin ich auf die Elastographie,
die Muskel- und Faszienverhirtungen sicht-
bar macht — eine echte Revolution in der
Schmerzdiagnostik. Unsere sensomotori-
sche Ganganalyse hilft dabei, Fehlbelastun-
gen und deren Folgen genau zu erfassen, um
eine individuelle Therapie zu entwickeln. All
diese Methoden ermoglichen uns eine hoch-
personalisierte, effektive Behandlung, die
weit iiber das Gbliche Spektrum hinausgeht.

Viele Menschen haben Angst vor ortho-
padischen Eingriffen oder langwierigen
Behandlungen. Wie nehmen Sie Ihren

www.orthopaediezentrum-am-venet-haus.de

Patienten diese Bedenken?

Gerade weil manche Patienten schlechte
Erfahrungen gemacht haben oder Schmer-
zen und lange Ausfallzeiten fiirchten, lege
ich groen Wert auf ausfihrliche Bera-
tungsgespriche, in denen ich den gesamten
Behandlungsprozess erklire. Wir setzen auf
minimalinvasive Methoden, um Schmer-
zen und Regenerationszeiten so gering wie
moglich zu halten. Zudem bekommen mei-
ne Patienten immer eine realistische Ein-
schitzung — ich verspreche keine Wunder,
sondern fundierte Medizin mit klaren Per-
spektiven.

Welche orthopéddischen Fachbereiche
decken Sie in Ihrer Praxis ab?

Mein personliches Spektrum reicht weit
Uber die klassische Orthopidie hinaus. Ne-
ben der konservativen und operativen Ortho-
padie befasse ich mich intensiv mit der manual-
medizinischen Behandlung und Chirotherapie,
insbesondere bei Wirbelsiaulen- und Gelenk-
erkrankungen. Ein groBler Schwerpunkt
liegt auf der Faszientherapie, die gerade bei
chronischen Schmerzen eine entscheidende
Rolle spielt. Ebenso ist die Sto3wellenthera-
pie eine effektive Methode, um hartnickige
muskulire Verspannungen oder Sehnen-
probleme zu behandeln. Erginzend dazu
biete ich umfassende Diagnostik mittels
Roéntgen und hochauflésendem Ultraschall
an. Meine Patienten profitieren zudem von
meiner Erfahrung in der Schmerztherapie,
sei es durch gezielte Infiltrationen oder
innovative Verfahren wie die Fasziensto[3-
welle. All diese Fachbereiche stehen nicht
isoliert nebeneinander, sondern greifen in-
einander, um eine wirklich effektive, indivi-
duelle Therapie zu gewiéhtleisten.

Patienten mundig und
schneller gesund.
Denn wer versteht,
was 1m Kotper passiett,
kann aktiv an der
Genesung mitwirken.
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WORKPLACE

Ganzkorper-Konner mit »
Spezialgebiet und hoher Kunst

des Minimalismus

Auch wenn Mister FuB und

Meister Schulter fUr inre
besonderen Zertifizierungen in
Fachbereichen angesehen sind, =
bedienen sie das kompletie b
Spektrum des Patientenbedarfs.
Sie betrachten den Kérper als I
Ganzes — denn Beschwerden
haben oft Ursachen, die uber

den Schmerzpunkt hinausgehen

Und selbst wenn eine OP unver-
meidbar wird, arbeiten ‘
beide nach der Devise: So \4iel k
wie ndtig, so wenig wie moglic
Mit kleinsten Schnitten, mit
Eingriffen, gewebeschone

fOr eine sc -
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,,Orthopidie weiterdenken
weg von standardisierten

Schemata. Das macht dene
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Sie sind als erfahrener Unfallchirurg
auch in der Behandlung von Fraktu-
ren und Verletzungen sehr versiert,
richtig? Ich habe gelesen, dass Sie
auf Fullchirurgie spezialisiert und
hier zertifiziert sind.

Das stimmt. Mein operativer Schwer-
punkte ist hierbei die sehr gewebescho-
nenden minimalinvasive Fullchirurgie.
Es geht um operative Behandlung mit
offenen und minimalinvasiven Techni-
ken von Hallux-Valgus-Fehlstellungen,
Kleinzehendeformititen, Mittelful3-
schmerzen,  Achillessehnenschmerzen
und -rupturen, degenerative Sehnen-
verinderungen, usw. bis hin zu konser-
vativen Behandlungen von Ful3- und
Zehenfehlstellungen, Sehnenreizungen
von ful3stabilisierenden Sehnen, Fersen-
sporn, Knick-Senk-Spreizful3, Platt- und
Hohlfuf3, Achillessehnenreizungen und
-teilrupturen, Bewegungseinschrinkun-
gen, PFrakturen, Arthrosen der Ful3gelen-
ke uvm.

Der Korper ist wirklich ein Wunder-
werk. Offensichtlich sind die Betrof-
fenen sehr beruhigt, wenn Sie in so
erfahrene Hinde kommen durfen. So

zieht Thre Praxis nicht nur Patienten
aus der Region an, sondern auch vie-
le Privatpatienten und Selbstzahler
von tuberall her. Man nimmt weite
Wege in Kauf.

Das liegt zum einen an meiner ganzheit-
lichen Herangehensweise, die in dieser
Tiefe selten ist, zum anderen an den kut-
zen Wartezeiten fur Privatpatienten und
Selbstzahler. Wer Schmerzen hat, Frau
Briegel, mochte nicht monatelang auf ei-
nen Termin warten — bei uns bekommt
man schnelle Diagnostik und eine zielge-
richtete Therapie aus einer Hand. Zudem
schitzen viele Patienten die Kombinati-
on aus modernster Technik und person-
licher Betreuung. In einem Gesundheits-
system, das oft auf FlieBbandmedizin
setzt, sind Individualitit und eine fun-
dierte Beratung echte Luxusgiter. Und
genau das bieten wir hier an.

Das ist ein gutes Stichwort. Ich den-
ke, nicht allen Patienten ist bewusst,
unter welchen schwierigen Bedin-
gungen heute ein Praxismanagement
ablauft. Auf unserem Unternehmer-
podium sind iiberwiegend Privatpa-
tienten und ich habe schon erlebt,




Optimal vernetzt in Fac

dass Neid aufkommt, wenn Privat-
versicherte einen Termin schneller
bekommen als ein Kassenpatient.
Nun, das tduscht. Tatsdchlich liegt es an
den gesetzlichen Einschrinkungen. Wir
dirfen im Quartal eine festgelegte An-
zahl von Kassenpatienten behandeln.
Wenn das Kontingent ausgeschopft ist,
verschieben sich die Behandlungszeiten
leider nach hinten. Man darf aber auch
nicht vergessen, dass Selbstzahler und
Privatpatienten, eine wesentliche Stiitze
des gesamten Gesundheitssystems sind.
Sie erméglichen es, Innovationen in der
medizinischen Versorgung schneller zu
etablieren, die oft erst mit groBler Ver-
zogerung in den gesetzlichen Katalog
aufgenommen werden. Zudem kompen-
sieren sie die finanziellen Engpisse, die
durch die strengen Budgetvorgaben fiir
Kassenpatienten entstehen.

Gleichzeitig darf man nicht Ubersehen,
dass in einer modernen Praxis wie unse-
rer das Praxismanagement eine enorme
Herausforderung ist: Terminplanung,
individuelle Diagnostik, administrative
Vorgaben und die unterschiedlichen An-
forderungen von Kassen- und Privatpa-
tienten miissen unter einen Hut gebracht
werden. Dabel ist es unser oberstes Ziel,
jedem Patienten — unabhingig von sei-
nem Versicherungsstatus — eine best-
mogliche Behandlung zu bieten.

Es entsteht oft der Eindruck, dass War-
tezeiten oder Terminverzogerungen will-
kirlich sind. In Wahrheit sind sie das
Ergebnis eines Systems, das Praxen dazu

zwingt, innerhalb strikter Vorgaben zu
arbeiten. Der Wunsch, jedem Patienten
sofort helfen zu konnen, ist natirlich da
— aber in der Realitdt miissen wir verant-
wortungsvoll mit den uns zur Verfugung
stchenden Ressourcen umgehen. Wer
diesen Hintergrund versteht, erkennt
schnell, dass es nicht um Bevorzugung
oder Benachteiligung geht, sondern um
die Rahmenbedingungen, unter denen
wir als Arzte tagtiglich die bestmdgliche
Versorgung sicherstellen.

Ihnen gelingt dieser Spagat groflartig.
Sie haben ein sehr gut eingespieltes
Team und ein hervorragendes Arbeits-
klima. Thre Praxis ist nicht nur durch
Ihr aullergewohnliches Know-how
Spektrum stark aufgestellt, sondern
wird auch durch den reichen Erfah-
rungsschatz Ihres Kollegen Sebastian
Lugowski abgerundet. Welche be-
sonderen Schwerpunkte bringt er ins
Team ein?

Sebastian Lugowski ist neben der ganzheit-
lichen Therapie auch unser Spezialist fiir
Schulterchirurgie und deren orthopidische
Rehabilitation. Mit seiner Erfahrung in
arthroskopischen Verfahren und Endo-
prothetik bietet er Patienten mit Schulter-
schmerzen innovative und schonende Be-
handlungsmethoden. Sein tiefgehendes
Verstindnis fur Gelenkerkrankungen er-
moglicht eine exakte Diagnostik und ziel-
fihrende Therapiepline. Gerade fur Pa-
tienten mit chronischen Schmerzen oder
komplexen orthopadischen Beschwerden
bieten wir auch alternative und integra-
tive Methoden als wertvolle Ergidnzung

Weitblick Uber die Schulter
hinaus:

Sebastian Lukowski kombiniert fun-

dierte Orthopddie mit innovativen

Therapiemethoden — von minimailin-
vasiven Eingriffen bis zur individuellen
Rehabilitation. Mit seiner Erfahrung in
Gelenkersatz, Sehnenrekonstruktion

und Bewegungsanalyse bietet er

ganzheitliche Lésungen, die weit Uber
die Schulter hinausgehen. Auch wenn
er als DIE Kapazitat fir Schulterthera-
pie gilt, bleibt sein Blick stets auf den

ganzen Menschen gerichtet.

ik LGOSy

,,Unsere
Mission:
Schmerztrele
Bewegung!™
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Charmante Fachprasenz

in Vortragen und Publikationen

als Med-Fluencer ,,Ortho-Tom*

»Ich sehe es als meine Aufgabe, nicht
nur Patienten zu helfen, sondern auch
Wissen weiterzugeben — an mein Team,
an Kollegen und Kooperationspartner.
Mich stetig weiterzubilden und Uber
den fachlichen Tellerrand hinaus aus-
zutauschen, gehdért fur mich dazu. Von
dieser Offenheit fUr Fortschritt profitieren
nicht nur unsere Patienten, sondern der
gesamte Berufsstand.”

Impulsgeber on stage

Beispielthemen fur Redaktionen
und Fachzeitschriften:

Fehldiagnosen &
Schmerz-Odysseen:

Warum viele Patienten erst nach
Jahren die richtige Behandlung
bekommen.

Minimalinvasive Eingriffe: Wann
sind sie sinnvoll — und wann nichte

Faszien, Fehlhaltungen &
unterschatzte Ursachen: Warum
die Wurzel des Problems oft nicht
dort liegt, wo es weh fut.

Moderne Diagnostik vs.
Bauchgefuhl: Wie Hightech und
manuelle Medizin sich ideal
ergdnzen.

Kassenpatient vs. Selbstzahler: Wie
sich das Gesundheitssystem auf
die Therapie auswirkt —und was
das fUr Patienten bedeutet.




Ein Highlight fur anspruchsvollen Bedarf

zur klassischen Orthopidie. Zusammen sind
wir ein eingespieltes Team, das Orthopadie
aus unterschiedlichen Perspektiven betrach-
tet und unseren Patienten ein umfassendes,
individuelles Behandlungskonzept bietet. Au-
Berdem habe ich das Glick, mit weiteren he-
rausragenden Kollegen anderer Fachbereiche
zusammenzuarbeiten zu konnen, die unsere
Praxis perfekt erginzen.

Wie sieht die Zukunft der Orthopidie
aus? Welche Entwicklungen beobachten
Sie mit besonderem Interesse? Die KI
kommt auch in Ihren Bereich?

Unverzichtbar, ja, Frau Briegel. Weiterbildun-
gen sind meine Leidenschaft. Dazu gehoren
auch technische Trends. Die Orthopidie ent-
wickelt sich rasant weiter, vor allem in Rich-
tung prazisere Diagnostik und schonendere
Therapiemethoden. Besonders spannend fin-
de ich die Fortschritte in der personalisierten
Medizin — also die Kombination aus Hightech-
Diagnostik und individuell zugeschnittenen
Therapieansatzen. Zudem gewinnen regenera-
tive Therapien immer mehr an Bedeutung. Die
Moglichkeit, korpereigene Heilungsprozesse
gezielt zu stimulieren, kénnte in Zukunft viele
Operationen tberflissig machen. Hier wird die
Digitalisierung eine noch grof3ere Rolle spie-
len, sei es durch Telemedizin oder durch den
Einsatz von KI in der Diagnostik.

Neben Ihren vielen Weiterbildungen sind
Sie selber eine Quelle spannender Impul-
se, auch fiir unser Unternehmerpodium.
Soviel ich weil}, starten Sie auch eine In-
fo-Offensive mit dem Arbeitstitel ,,Ortho-
Tom* auf Social Media und YouTube.
Welche Interviewthemen fragt man bei

Ihnen beispielsweise an?

Das wiirde jetzt den Rahmen sprengen, Frau
Briegel. Kurz gesagt: Alles, was Unterneh-
mer, Sportler und Gesundheitsbewusste be-
wegt — denn Bewegung ist schlieBlich Leben!
Ich bin regelmillig auf Fachveranstaltungen
unterwegs, um mich mit Kollegen auszutau-
schen und neueste Entwicklungen in der Oz-
thopadie mitzugestalten. Wissen sollte nicht
nur angewendet, sondern auch weitergegeben
werden.

Dann bleibt mir nur noch zu sagen: Wer
den gesundheitlichen Bogen tiberspannt,
braucht jemanden, der ihn wieder ins Lot
bringt — und genau das habe ich heute in
Ihrem Orthopidiezentrum erlebt.

Gerne. Wir danken Thnen fur Ihr Interesse.
Und Sie wissen ja jetzt: Hier wird nicht nur
behandelt, hier wird der Korper wieder ins
Gleichgewicht und in Bewegung gebracht.

Kein Wunder — Sie haben den Bogen
raus, Herr Schadler. Vielen

Dank auch Ihnen - fiir diese spannenden
Einblicke hinter die Kulissen Ihres
Orthopidiezentrums!

Termine vereinbaren:
T 0731 970 700

oder direkt uber unser Buchungssystem

Doctolib

Ein Highlight in unserem
Unternehmer-Netzwerk:
das Arzteteam rund um
Thomas Schadler.

Immer offen fir Interview-
anfragen und Honorar-
vortrage.

Als Qualitatsanbieter fUr
unsere Sondereditionen
CHEFSACHE und

IDEAL workplace
ausgewdhlt.




Orhideal IMAGE Magazin

Das interaktive Prasentations &
Crossmarketing Instrument

auf Entscheiderebene

lokal & global

»Eine Vision, die keiner kennt,

kann auch niemanden mitreil3en.*¢

Liebe Unternehmer, liebe Leser,

die wirklich coolen Unternehmervorbilder finden Sie auf einer
,BUhne", die Tagesgeschdft heiBt. Und dort sind sie die wahren
Stars mit Fans, sprich mit ihren Kunden, die exzellente Leistung
wertschatzen und gréBtmaglichen Kundennutzen mit langjah-
riger Geschdftsbeziehung belohnen. Sie sind ,,berthmt* und
geschatzt in ihrer kleinen Offentlichkeit" - und die ist oft alles
andere als breit angelegt - meist nur auf eine enge Zielgruppe
begrenzt und doch: sie sorgen daflr, in ihrer Zielgruppe den
notwendigen Bekanntheitsgrad und das Ansehen zu erhalten.
Und das funktioniert nur mit persénlichem Engagement und
der erforderlichen Qualitat dahinter.

Solche ,,Stars des Geschdaftsalltags” zeige ich Ihnen als Orh-
IDEALE: keine unerreichbaren Ideale, sondern ermutigende Bei-
spiele aus dem bodenstandigen Mittelstand, die wissen, dass
sie als Personlichkeit ihnre Unternehmensmarke pragen. Jedes
Unternehmen ist nur so gut und markant, wie der Unternehmer
dahinter. Sie alle verbindet die Tatsache, dass sie als Visiondre
fUr eine Idee brennen, mit der sie Nutzen stiften und ,,die Welt
positiv mitgestalten.” Weil sie genau wissen, wer sie sein wollen
und was die anderen brauchen, tun sie die richtigen Dinge
und ziehen die passenden Menschen an.

Es ist Zeit, dass der Mittelstand mit seinen wertigen Leistungen
»ein Gesicht bekommt*”. Wer ist denn dieser oft gepriesene
»Wirtschaftsmotor Mittelstand* e Uns interessieren die ,,hidden
champions* mit inren engagierten Teams, die bescheiden im
Hintergrund, aber mit viel Hingabe zur Sache agieren. Mein
Beruf ermdglicht mir, Ihnen diese kompetenten Persénlichkei-
ten sichtbar zu machen. Bhne frei fUr Unternehmer mit Vision
und Verantwortungsbewusstsein, die nicht zogern, mit ihrem
guten Namen fUr ihre Firma zu stehen. Wir kdnnen voneinander
lernen und uns gegenseitig begeistern. Geben Sie Ihren Ideen
den ndétigen Raum. Hier haben Sie die Plattform dafir gefun-
den: einen Ideen-Pool fir Macher aus dem Mittelstand.

Bis bald, Orhidea Briegel
Beziehungsmanagement fUr Entscheider

E-MATCH

Kompetente
Interviewpartner

aus dem Mittelstand
for Medien, Wirtschaft
& Veranstaltungen

www.instagram.com/orhidea.briegel
www.yumpu.com/de/orhideal

Unternehmer, die ihre Markenbotschaft personlich verkérpern:
Neben Titelgesichtern, wie Prinz Luitpold von Bayern, Royal Bran-
ding, Wolfgang Grupp/ TRIGEMA, Penry Soldan, Em-eukal u.v.a.
reihen sich seit 1993 viele weitere Erfolgsunternehmer aus
verschiedenen Branchen in die schon legenddre HALL OF
FAME der Helden aus dem Miltelstand auf dem Orh-IDEAL
Unternehmerpodium ein. Hier geht es um gelebte Werte, Ethik,
Originalitat und Individualitat in der Wirtschaft, vor allem um das
Verantworten des eigenen Tuns und durch die Verkorperung des
eigenen Unternehmens dazu zu stehen.

...alle weiteren Partner entnehmen Sie dem Unterpunkt ,,Ver-
breitung" auf der Orhideal-Homepage. DANKE an die krea-
tiven Partner: www.stevemoe.de ¢ www.filmmusic.io * www.
fotolia.de * www.123rf.com ¢ www.yumpu.com

Das Orhideal®>-IMAGE Magazin ist ein Cross-Marketing-Projekt
der internationalen Marke Orhideal und erscheint monatlich als
Gemeinschaftswerbung der beteiligten Unternehmer. Alle Inhalte
basieren auf Angaben der gezeigten Unternehmen. Unsere Da-
tenschuizerklGrung entnehmen Sie ebenfalls der Homepage.

Gezieltes Beziehungsmanagement: Hier sind die Unternehmer
der neusten Ausgaben “zum Greifen nah”. Magazinbeteiligte be-
gegnen sich online zum inferaktiven Kooperationsabgleich.

Sie mochten lhr Business prasentieren oder uns einen ,hidden champion“ vorschlagen ?
www.orhideal-image.com oder Telefon: 0177 - 3550112



