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Consensus Conference 1ICOI
Europe 1 Kongres PSI

—juz w czerwcu w Krakowie!
T .

Polskie Stowarzyszenie Implan-
tologiczne w tym roku jest orga-
nizatorem 10. Miedzynarodo-
wego Kongresu PSI/ICOI oraz
1. Mi¢dzynarodowego Kongre-
su ICOI Europe. O zblizajacym
si¢ wydarzeniu rozmawiamy
z prezydentem PSI dr. n. med.
Mariuszem Duda.

Juz za 3 miesigce odbedzie sie
10. Kongres PSI - dlaczego
warto w czerwcu pojechaé do
Krakowa?

Podczas Kongresu w Krako-
wie gwiazdy §wiatowej implan-
tologii zaprezentuja najnowsze
doniesienia w zakresie implan-
tologii cyfrowej oraz implan-
tologii minimalnie inwazyjne;j.
Program Kongresu uzupetnia
warsztaty praktyczne, egza-
miny umiej¢tnosci implanto-
logicznych, sesja plakatowa
oraz mi¢dzynarodowy week-
end Curriculum Implantologii.
Wydarzeniem bez precedensu
w Polsce bedzie rowniez Con-
sensus Conference ICOI, pod-
czas ktorej zostang ustalone
standardy leczenia w zakresie
rekonstrukcji  implantologicz-
nej bezzebnej zuchwy.

Prosze powiedzieé cos wiecej na
temat tego wydarzenia.

Dotychczas odbyto si¢ 8
spotkan w cyklu Consensus
ICOI i wlasnie wtedy najwigk-
sze autorytety wspolnie wy-
pracowywaty standardy, ktore
potem obowiazuja jako oficjal-
ne procedury postgpowania
klinicznego w poszczegolnych
przypadkach. Mam nadziejg,
ze nie inaczej bedzie w tym
roku w Krakowie, zwlaszcza
ze wsrdd zaproszonych eksper-
tow reprezentujacych najlepsze
osrodki akademickie na §wiecie,
ktorzy potwierdzili swoja obec-
no$¢ w Krakowie znajduja sig:
prof. Norina Forna, prof. Ervin
Weiss-Dean, prof. Stephen
F. Rosenstiel, dr Paul Weigl
prof. Gilberto Sammartino, dr
John Olsen, dr Howard Gluck-
man, prof. Ady Palti, Livio
Yoshinaga, dr Kenneth Judy,
prof. Ryszard Koczorowski
i prof. Mansur Rahnama

Po raz pierwszy odbedzie sie tez
Kongres ICOI Europe. To nowa

organizacja, jaka zatem jest jej
rola w $wiecie implantologow?

Zaczng od tego, ze ICOI
skupia w sobie ponad 100 kra-
jow czlonkowskich na wszyst-
kich kontynentach. Za tym
idzie ogromna réznorodno$¢
implantologiczna dotyczaca nie
tylko ksztatcenia, ale i pew-
nych cech specyficznych dla
poszczegdlnych regionow, ktore
wyksztalcity si¢ poprzez lata.
I mamy na przyklad Asia Pa-
cific Section, mamy American
Section, ale zaistniata potrzeba,
zeby spojrze¢ na Europe jako
cato$¢, nie tylko jako fragment
ogolnoswiatowej  organizacji
i zeby znalez¢ idee, ktore tacza
kraje europejskie, jezeli chodzi
o implantologi¢. Jedna z gtow-

nych idei jest edukacja, sposob
edukacji, a takze sposob cer-
tyfikacji. Przyje¢liSmy rowniez
jako Polska, poprzez PSI, jako
cztonek swiatowego ICOI spo-
sob certyfikowania umiej¢tno-
$ci implantologicznych Fellow-
ship/Diplomate i w podobny
sposob odbywa si¢ to w krajach
europejskich. Istnieja pewne
roznice i specyfika, chcemy to
ujednolici¢. W zakresie eduka-
cji 1 certyfikacji takim celem
jest szersze spojrzenie, zeby-
$my mogli pokazac¢ standardy,
ktore sa wspolne dla Europy
i jednocze$nie, promujac kraje
cztonkowskie (i rowniez ma to
miejsce w ramach wspodlnoty
europejskiej), bedziemy pro-
mowa¢ dziatania ICOI, certy-
fikacj¢ umieje¢tnosci ICOI oraz

modele edukacyjne. Mysle,
ze taka unifikacja europejska
to korzys$¢ dla nas wszystkich.

Idea egzaminoéw z pewnoscig
jest coraz bardziej popularna,
ale czy poziom tych egzaminow
te; ma tendencje twyikowq?

Z perspektywy czasu moge
stwierdzi¢, ze poziom prezen-
towanych w czasie egzaminu
klinicznych  osiagni¢¢  stale
wzrasta, ale tez coraz powszech-
niejsze staje si¢ szczegdlowe
fotograficzne dokumentowanie
wtasnych przypadkow implan-
tologicznych. Codzienna praca
w gabinecie ma zatem przeto-
zenie na poziom egzamindéw, bo
dzigki temu otrzymujemy coraz
lepsze prezentacje zaréwno pod

wzglgdem wizualnym, jak i me-
rytorycznym. Na pewno tez ma
na to wptyw glowny program
szkoleniowy naszego stowarzy-
szenia, czyli Curriculum Im-
plantologii.

Obecnie trwa 13. edycja Cur-
riculum, a lekarze zapisujg si¢
na kolejng z rocznym wyprze-
dzeniem. Jakie sq plany na
przyszlosé? Co PSI proponuje
jeszcze w tym roku i w latach
nastgpnych?

Prowadzenie stowarzyszenia
jest nieustannym wyzwaniem
— organizowanie szkolen, kon-
gresow, certyfikacja umiejetno-
$ci, wydawanie czasopisma wy-
maga wspotpracy i pasji wielu
osob. Oproécz zaangazowania
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w biezaca dzialalnos¢ kolejnych
Prezydentow PSI, Zarzadu,
Komisji Edukacyjnej czy Re-
wizyjnej, to przede wszystkim
codzienng praca Biura PSI. Na
ten rok mamy jedno wspodlne
wyzwanie — jest nim czerwcowy
kongres.

Czym ten kongres bedzie sig
roznit od poprzednich?

Tak naprawde organizujemy
1. Migdzynarodowy Kongres
ICOI Europe, czyli nie rezygnu-
jac z zaprezentowania polskich
osiagnigc, program po raz pierw-
szy jest calkowicie migdzyna-
rodowy. Dzigki wsparciu ICOI
Europe bedziemy mieli dosko-
natych wykladowcow, wspar-
cie organizacyjne, ale réwniez
marketingowe wsrod  krajow
cztonkowskich, nie tylko ICOI
Europe, ale tez $wiatowego.
Wsréd zaproszonych wyktadow-
co6w mamy naprawde¢ topowych
»key speakerow” z pierwszej ligi
Swiatowej implantologii. Go-
dzinne wyktady wyglosza: prof.
Ervin Weiss-Dean, prof. Stephen
F. Rosenstiel, dr Howard Gluck-
man, dr Ady Palti, dr paul Weigl
czy Livio Yosinaga.

A gdzie miejsce dla zaprezen-
towania osiggnieé polskiej im-
plantologii?

Bg¢dac  migdzynarodowym
wyktadowcg ICOI, zostalem za-
proszony przez Rad¢ Naukowa ze
strony ICOI jako wspotautor wy-
ktadu razem z Uli Hauschildem.
Szeroki program wyktadowcow
zagranicznych uniemozliwit
nam zaproszenie na kongres
polskich prelegentéw 1 uzna-
lismy, ze rownolegle wyklady
i kilka podiow w obliczu inte-
resujacego programu gléwnego
byloby niecelowe. Mam nadzie-
j¢, ze Sesja Plakatowa podczas
Migdzynarodowego Kongre-
su zacheci naszych lekarzy do
zaprezentowania swoich prac
w formie plakatow. Licz¢ row-
niez na udzial przedstawicieli
polskich osrodkéw akademickich
podczas Consensus Conference.
Zmienilismy tez nieco formute
ceremonii wre¢czenia certyfika-
tow 1 przenies§liSmy ja na uro-
czysta Galg Dinner, wigc mam
nadziej¢, ze polscy absolwenci
mig¢dzynarodowego Curriculum
Implantologii oraz posiadacze
tytutow Fellowship i Diplomate
tez licznie si¢ pojawia, aby z ho-
norami odebra¢ dyplomy. Poza
tym podczas Kongresu odbedzie
si¢ premiera pierwszej ksiazki
wydanej przez PSI, ktorg bedzie
Stownik implantologii stomato-
logicznej ICOL.

To chyba kolejne duze przedsie-
wzigcie...

Pomyst nie jest nowy, bo my-
$limy o tym juz od kilku lat, ale
rzeczywiscie moze si¢ to okazac
sporym wyzwaniem, zwlaszcza
ze czasu na realizacj¢ nie mamy
wiele. Stownik bedzie pierw-

szym polskim wydaniem Glos-
sary Implant Dentistry ICOI,
ktory w polskim tlumaczeniu
ukaze si¢ pod moja redakcja,
wigc tym bardziej jestem dum-
ny, ze ta publikacja bedzie do-
stepna dla polskich dentystow.
Przedsprzedaz  rozpoczniemy
zapewne na targach Krakdent®,
ale premiera jest zaplanowana
podczas Kongresu.

Jaka jest rola PSI na arenie
miegdzynarodowej?

Od poprzedniego  kongresu
w 2015 r. konsekwentnie konty-
nuujemy dziatalno$¢ Stowarzy-
szenia: Curriculum Implantologii
cieszy si¢ duzym powodzeniem
i ma ugruntowang pozycj¢ wsrod
polskich programéw edukacji
w implantologii, regularnie uka-
zuje si¢ czasopismo Implanto-
logia Stomatologiczna, ros$nie
liczba absolwentow Curriculum
1 egzamindéw umiej¢tnosci im-
plantologicznych. Rozszerzyli-
$my takze oferte programowa PSI

o Curriculum Higienistki i Asy-
stentki Implantologicznej jako
wsparcie dla catego zespotu
implantologicznego. =~ Wsparcie
ze strony ICOI, ktore jest naj-
wickszag na S$wiecie, profesjo-
nalng organizacja skupiajaca
lekarzy implantologéw pozwala
nam konsekwentnie realizowaé
wspolne przedsigwzigcia edu-
kacyjne i wspotprace naukowsa
z najlepszymi osrodkami, a tak-
ze przynosi nam wiele korzysci
i mozliwosci. Od ostatniego kon-

gresu przybylo rowniez ponad
150 aktywnych cztonkow Sto-
warzyszenia, PSI skupia bowiem
dzisiaj ponad 550 lekarzy den-
tystow. Kongres bedzie zatem
kolejnym podsumowaniem dzia-
falnosci PSI i okazja do zapre-
zentowania naszych osiagnig¢,
tym razem na naprawd¢ miedzy-
narodowym forum. Do zobacze-
nia w Krakowie!

Rozmawiata:
Marzena Bojarczuk
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10. Miedzynarodowy Kongres PSI
1. Miedzynarodowy Kongres ICOI Europe
ICOI Europe Consensus Conference

Key Speakers: Ervin Weiss-Dean, Stephen F. Rosenstiel,
Howard Gluckman, Livio Yoshinaga, Ady Palti, Paul Weigl

Invited Speakers: Gerard Scortecci, ltzhak Binderman, Florian Beuer,
Reiner Mengel, Zeev Ormianer, Konstantinos Valavanis,
Mariusz Duda/Uli Hauschild, Fred Bergmann, Roland Toeroek, Armin Nedjat

Podium Gtéwne

Najnowsze doniesienia w implantologii cyfrowej
Implantologia minimalnie inwazyjna

Consensus Conference
Rekonstrukcja implantologiczna bezzebnej zuchwy -
standard leczenia

Egzaminy Fellowship/Diplomate
Warsztaty przedkongresowe

2. Miedzynarodowy Weekend
Curriculum Implantologii

www.kongrespsi.pl
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Jak tworzyc¢ i rozwija¢ biznesowy model

gabinetu stomatologicznego

Kamil Kuczewski i Marek Dornowski

Walt Disney powiedzial, Ze wszystkie marzenia mogg si¢ spelnié, jesli mamy odwage do nich dazy¢.
Czesto pytam na swoich szkoleniach: Jaki masz model biznesowy? Kto jest twoja grupa docelowg?
Jakie najwieksze potrzeby majg osoby, ktére chcialby$ mie¢ w swoim gabinecie stomatologicznym jako
pacjentow? I wtedy nie stysze prawie Zzadnej odpowiedzi...

Model biznesowy to plan okre-
Slajacy, w jaki sposob prowadzisz
dzialania na rynku i generujesz
przewage konkurencyjng. Jest
to fundament kazdej placowki
stomatologicznej, ktéra chce sig
rozwija¢ 1 zyskiwa¢ nowych pa-
cjentow — jest to takze przysztosc
polskiej stomatologii. Sktada si¢
on z kilku podstawowych bazo-
wych, ale na poczatek zajmiemy
si¢ kilkoma najwazniejszymi.

Silna propozycja wartoSci

Jedne z najwazniejszych py-
tan, na jakie musisz sobie odpo-
wiedzie¢, prowadzac gabinet sto-
matologicznych, to: Jaki produkt
oferuj¢? Dla kogo przeznaczony
jest moj produkt? Celowo stowo
»ustuga” zostato zastapione sto-
wem ,,produkt”.

Zadaj sobie fundamentalne
pytanie: Jakie cechy ma $wietnie
sprzedajacy si¢ produkt? Wiele
placowek stomatologicznych po-
petnia fundamentalny btad, ba-
gatelizujac pytania typu: Co na-
prawde oferuj¢ swoim pacjentom?
Za co chca ptaci¢? Co jest dla nich
$wietnym produktem?

Kluczowa propozycja wielu
gabinetow jest ,,robienie wszyst-
kiego dla wszystkich”. Niestety,
to nie jest dobry kierunek — kazdy
gabinet musi si¢ czyms$ wyrozniac,
kazdy musi posiada¢ tzw. dziedzi-
n¢ doskonatosci, czyli obszar, kto-
ry go wyr6znia sposrod pozycji
konkurencji.

Rynek stomatologiczny staje
si¢ coraz bardziej specjalistycz-
ny i rozbudowany. Gdy wyzna-
jemy zasade: ,,chcemy wyleczy¢
wszystkich”, nasi pacjenci czgsto
mysla: ,,Jak cos jest do wszystkie-
go to jest do niczego” i zaczynaja
szuka¢ gabinetow nastawionych
np. na implantologig, stomatologi¢
estetyczng itp.

Propozycja warto$ci to najcze-
Sciej od 1 do 3 procesow w gabi-
necie stomatologicznym, ktore sa
doprowadzone do perfekeji. Sku-
piajac si¢ tylko na jednym, mozesz
wygenerowa¢ ogromng przewage
konkurencyjng na rynku, np. chca
sic pozycjonowa¢ jako klinika
implantologiczna, zaczniesz pu-
blikowa¢ na stronie internetowe;j.
Wigcej filmow, wigcej zdjec przed i
po zabiegach, wigcej zaawansowa-
nych procedur. By¢ moze uda ci si¢
pokaza¢ to wszystko na portalach
zagranicznych — staniesz si¢ ,,mi-
strzem procesu implantologiczne-
£0” 1 zaczniesz by¢ z tego znany.

s

Customer Avatar, czyli profil
pacjenta

OdpowiedZ na stworzenie
silnej propozycji wartosci jest
(co wszystkich nadal zadziwia)
w zasiegu reki. Aby odpowiednio
zrozumie¢ dang grup¢ pacjentow
i stworzy¢ rozwiazanie, ktore be-
dzie odpowiadalo ich potrzebom,
mozna zastosowa¢ model komu-
nikacji marketingowej, jakim jest
Customer Avatar. Model ten po-
zwala unikng¢ fundamentalnych
bltgdow w planowaniu nowych
ustug na rynku. Podstawowa zasa-
da, jaka przy jego wykorzystaniu
musisz zastosowa¢ to uswiado-
mi¢ sobie, ze tworzenie Customer
Avatar to proces, a jego najwaz-
niejszym elementem jest empatia.
Cecha ta, jak zadna inna, poma-
ga w generowaniu przychodow.
Dzigki niej mozemy postrzegac
rzeczywistos¢ tak, jak pacjent,
dostrzegajac jego potrzeby i tro-
ski. Mozemy dostosowywac pod
nie tworzone przez nas produkty/
ustugi i kampanie marketingowe.

Jak najbardziej efektywnie wy-
korzysta¢ to narzgdzie? To proste.

B

Musisz przede wszystkim zrozu-
mie¢, ze nie kazda ustuga jest skie-
rowana do wszystkich pacjentow.
Wytypyj konkretna ustugg (warto
zaznaczy¢, ze kazda dobrze pro-
sperujaca klinika stomatologiczna
typuje maksymalnie do 3 obsza-
row, ktorymi si¢ chwali i ktore
staja si¢ jej cecha rozpoznawcza)
— w mysl zasady ,,specjalizuj¢ si¢
konkretnych dziedzinach, dlatego
pacjentom oferuj¢ maksymalnie
satysfakcjonujacy produkt w obre-
bie tej dziedziny”. Teraz wystarczy
skupi¢ si¢ na kilku obszarach.

Stworz model swojego typo-
wego pacjenta pod wytypowang
przez siebie ustuge. Doktadnie
wypisz jego cechy charaktery-
styczne takie, jak: wiek, pte¢, ce-
chy charakterystyczne dotyczace
potencjalnych do$wiadczen, reak-
cje przy pierwszym kontakcie z le-
karzem lub obstugg placowki. Do-
ktadng charakterystyke typowego
pacjenta ulatwia pytania:

-co wyroznia t¢ grupg, ktora
przedstawia awatar?

- jakie sa typowe obawy, frustracje
i bolaczki twojego pacjenta?

- jakich stow, metafor i historii

Kamil Kuczewski

uzywa twoj pacjent, aby opisac
swoj problem i jego rozwigzanie?
- jakie sa jego potrzeby i oczeki-
wania?
- jakie sg jego dos§wiadczenia i rze-
czywistos¢, w ktorej funkcjonuje?
- czy jego obawy i fantazje sa ra-
cjonalne?

Nazwij i opisz szczegdtowo, jak
wygladatby awatar bedacy twoim
typowym, ,.usrednionym” pacjen-
tem. Ozyw go, nadaj mu imig i ciato.

Tworzenie idealnego procesu

Gdy juz posiadasz swoj Custo-
mer Avatar, wro¢ do wytypowa-
nej ushugi — stworz z niej model,
w ktorym doktadnie przeanalizu-
jesz krok po kroku jej etapy oraz
doswiadczenia i wrazenia dostar-
czane typowemu pacjentowi. To be-
dzie twoj Business Avatar — postac,
ktora z pasja i zaangazowaniem
bedzie reprezentowaé oferowane
przez ciebie wartosci. Doktadnie
okresl jego cechy wiedzg oraz za-
angazowanie w potrzeby pacjenta.

Nastepnie zajmij si¢ stworze-
niem idealnego modelu dialogu po-
mi¢dzy dwoma awatarami. Postaraj
si¢, wiec wyobrazi¢ sobie pierwsze
spotkanie typowego pacjenta z re-
prezentantem twojej placowki. Jak
bedzie wyglada¢ dialog pomiedzy
nimi? Co zrobi¢, aby Business Ava-

es 4 ﬂ’gﬁy nowsze lub
o O ‘1’:?1?;;9 bogatsze
— Et—f‘ ﬁ?ﬁféﬁ » programy wersje
— < = o 9%  lojalnosciowe  ustug
— e E— Ol |
—_— D g .
=5 3 zatrzymanie
—_— B — a3 P I
Pl = pacjentow
= o =
— RS — = |
N i = & ankiety 10ZMowy
® badajace kontrolne
—ra 8 — o zadowolenie Z pacjentami
= o0 ot
—_— = Sprit pacjentow

sprzezenie wirusowe

tar rozwiat wszystkie watpliwosci?
Czego potrzebuje pacjent i co mo-
zesz mu da¢? W jaki sposob mo-
zesz zmodyfikowac/ulepszy¢ swo-
ja oferte, by spetni¢ jego potrzeby
1 zabezpieczy¢ go przed jego lgka-
mi? Do czego wstydzi si¢ przyznaé
nawet samemu sobie? Jaka konwer-
sacja, nawet zupetnie irracjonalna,
toczy si¢ w jego glowie? Poczyj sig,
jak twoj pacjent. Wyobraz sobie,
co sam chciatby$ ustysze¢ w jego
sytuacji, przejmujac jego proble-
my. Doswiadczaj emocji, ktore go
dotykaja.

Prowadzac wlasna praktyke,
powinnismy bowiem pamigtac, ze
jednostki chca rozmawiac i nawia-
zywaé wigzi z innymi jednostka-
mi, nie z bezosobowym biznesem.
To przeswiadczenie towarzyszy
nam jako klientom r6znych dzia-
falnosci w codziennym zyciu
i towarzyszy takze pacjentom,
gdy odwiedzaja nasza placowke.

Zebrane podczas budowania
awatarow 1 mozliwosci komuni-
kacji migdzy nimi informacje mo-
dyfikuj 1 wykorzystuj w praktyce.
Nieustannie zastanawiaj si¢ nad
tym, jak traktowatby$ pacjenta,
bedac jego przyjacielem, wcho-
dzac tym samym w rol¢ najlep-
szego doradcy. Chwal si¢ tym,
w jaki sposob zbudowales swo-
je doswiadczenie oraz miejsce,

eyfisouselp eujad
gnjsn Aanyed
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STRUKTURA
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w ktorym masz przyjemnosc
swiadczy¢ dla niego ustugi.

Nie zamykaj si¢ na wypra-
cowany w ten sposob schemat —
badz otwarty na do$§wiadczenie,
co bedzie codzienng szansa na
poznawanie perspektywy pacjen-
ta 1 coraz doktadniejsze badanie
jego potrzeb.

Propozycja ,,szyta na miare”

Metoda Customer Avatar bez
wigkszego wysitku uswiadamia
nam podstawowe potrzeby typo-
wych pacjentow, dla ktorych chce-
my $wiadczy¢ ustugi. Ta wiedza
pozwoli trafnie przygotowac pro-
pozycje wartosci dla pacjenta CVP
(Customer Value Proposition). Lista
ta ma bardzo istotne znaczenie, po-
niewaz pozwala przede wszystkim
na budowanie przewagi konkuren-
cyjnej oraz poczucia bezpieczen-
stwa i zadowolenia pacjenta.

Propozycje te moga dotyczy¢
wszystkiego. Sytuacji, w  kto-
rej pacjent przebywa w recepcii,
a my zapewniamy mu komfort,
poniewaz nie styszy dzwigku wy-
dobywajacych si¢ z gabinetu le-
karza albo, w przypadku wizyt
z dzieckiem, organizujemy specjal-
ne migjsce zabaw dla najmtodszych.

Wartosci oferowane pacjentom
to takze najnowsze rozwigzania
technologiczne, np. sedacja, CAD/
CAM oraz bogate portfolio lekarzy
ze zdjgciami przed i po zabiegach.

Przygotowanie odpowiednie-
go CVP musi uwzglgdniac¢ obec-
ne zasoby oraz zalozenia przyjete
przy wytypowaniu obszardéw spe-
cjalnosci (ustugi, w ktérych mamy
by¢ pionierami, muszg wzbudzaé
najwyzsze zaufanie i by¢ produk-
tem maksymalnie satysfakcjonu-
jacym). Pozwola nam to osiggnac

KLUCZOWE
DIIALANIA

KLUCZOWE

IASOBY

<@

profile typowych pacjentow w po-
Iaczeniu z doktadng analizg proce-
su powstawania i rozwigzywania
probleméw pacjentow. Otwarto$é
na oczekiwania pacjentow pozwo-
li zaprojektowaé oferte, ktora be-
dzie odpowiednia.

Im bardziej nasze rozwigzanie
przewyzsza inne warianty dostgp-
ne na rynku i im nizsza cen¢ mo-
zemy zaoferowaé, tym wyzsza jest
nasza propozycja wartosci oraz
poziom zadowolenia pacjenta.

Niezbedne zasoby

Posiadajac propozycje war-
tosci dla pacjenta, musimy okre-
$li¢, jakie sa jej potrzebne zasoby
i jakie trzeba wdrozy¢ procesy,
by taka wartos¢ dostarczyc¢, np.
zeby wdrozy¢ stomatologi¢ es-
tetyczna, potrzebna bedzie m.in.
kartoteka przypadkow z poka-
zanymi efektami leczenia. Dzia-
lania te musza by¢ przemyslane,
nie wszystkie, bowiem najdrozsze
rozwigzania na rynku musza sta-
nowi¢ dobra propozycje warto-
$ci dla naszego pacjenta. Czgsto
o sukcesie decyduja nie zasoby, ale
zachodzace migdzy nimi zalezno-
$ci, np. po przyjsciu nowego pa-
cjenta jego adres mailowy umie-
$ciliSmy w naszej bazie. Po ok.
2 tygodniach od pierwszego spo-
tkaniaprzestaliSmy muinformacje
0 propozycji wartosci, ktoéra wg
naszej wiedzy na temat jego po-
trzeb bedzie dla niego korzystna.
pacjent zadowolony z tego, ze
dostrzegamy go wsrdd innych,
postanawia regularnie korzystac
z naszych ustug.

Marketing — jaki i kiedy?

Gdy, tworzac model bizneso-
wy, dochodzimy do kwestii mar-
ketingu, najczgséciej myslenie idzie
w kierunku: teraz zajmijmy si¢

PROPOZYCIA
WARTOSCI

STRUMIENIE
PRZYCHODOW

promocja. Promocja? Tzn. ulotki,
strona internetowa, jaki§ rabat.
Jeszcze dodajmy konto na Facebo-
oku i marketing opanowany. Dla-
czego tak si¢ dzieje?

Diagnozuj¢, ze wplyw na
to maja dwie kwestie. Pierwsza
to nadmierna ostrozno$¢ w po-
dejsciu do marketingu i utozsa-
mianie go z reklamg, ktéra — jak
wiemy, jest w naszej branzy za-
kazana. Druga kwestia, ktora
jednoczesnie stanowi w pewnym
sensie fundament tej pierwszej to
brak wiedzy. Nie wiemy, czym
naprawdg jest marketing.

Trudno za ten stan obwinia¢
samych lekarzy. Nikomu chyba nie
trzeba przypominac, ze studia z za-
kresu stomatologii do najprostszych
nie nalezg. Przejrzalem ostatnio pro-
gram studiéw jednego z najbardziej
prestizowych uniwersytetow me-
dycznych w Polsce. Znalaztem tam
przedmiot: ,,Holokaust — zarys pro-
blematyki dla kierunkéow medycz-
nych”. Na ile taka wiedza przydaje
sie w codziennej pracy lekarza den-
tysty, pozostawiam indywidualnej
ocenie. Trudno mi jednak nie sko-
mentowaé tego, ze w tym samym
programie nie znalazlem ani jednego
przedmiotu z zakresu komunikacji
z pacjentem, sprzedazy, marketingu
ustug. Brak absolutnych podstaw.

Ale przeciez lekarz ma leczye,
a nie zajmowac si¢ marketingiem
czy sprzedaza! Jezeli kto§ decyduje
si¢ zwigza¢ swoje zycie zawodo-
we z publiczng opieka zdrowotna,
to rzeczywiscie ta wiedza na wie-
le mu si¢ nie przyda. Jesli jednak
w ktoryms$ momencie swojej karie-
ry zawodowej dojdzie do wniosku,
ze czas pracowac na wlasng marke,
to konieczne bedzie przejscie na
,wolny rynek”. Niestety, przejscie
bez tej wiedzy bedzie bardzo bole-
sne i kosztowne.

RELACJE
L PACJENTAMI

L o

SEGMENTY
PACJENTOW

Zdefiniujmy zatem, czym jest
marketing. Celowo uzywam tego
stowa zamiast stowa ,promocja”.
Dlaczego? Promocja jest jedynie
jednym z elementéw marketingu.

7P — skladowe sukcesu

W praktyce marketing definiu-
je sig, jako tzw. 7P
Product (produkt) — w naszym
przypadku ustuga stomatologicz-
na. To podstawa. Jesli w tym pod-
stawowym elemencie marketingu
zabraknie, jakosci, do nastgpnych
mozemy nie przechodzic.
Place (dystrybucja) — z punktu
widzenia lekarza dentysty kluczo-
wym czynnikiem bedzie tu lokali-
zacja gabinetu.
Price (cena) — warto zwroci¢ uwa-
ge¢, ze rynek ustug stomatologicz-
nych nie jest tak wrazliwy cenowo,
jak inne rynki. Jesli produkt (nasza
ustuga) jest odpowiedniej jakosci,
cena nie bedzie bariera.
Promotion (promocja) — o tym
wigcej poznie;j.
People (ludzie) — najbardziej nie-
przewidywalny element biznesplanu.
Process (proces) — to drobne rze-
czy, jak przeptukanie ust specjali-
styczng ptukanka czy sprawdzenie
zywotnosci zgba chlorkiem etylu,
ktore wplywaja na catkowita ja-
kos¢ ustugi. One maja swoje zna-
czenie nie tylko medyczne, ale tez
marketingowe.
Physical Evidence (dowod fizycz-
ny) — wszystko to, co odrdznia
nowoczesny gabinet od tego, ktory
nowoczesny byl kilka dekad temu.

Akwarium w  poczekalni,
Wi-Fi, jednorazowe szczoteczki
do higieny jamy ustnej przed wi-
zyta — to tez marketing. Jesli tylko
spojrzymy na kwesti¢ marketingu
holistycznie, bedziemy mogli zro-
zumie¢ wzajemna kompatybilno$¢
tych elementow i ich wplyw na kon-
cowy sukces naszego biznesplanu.

Kanaly dystrybucji

Skupmy si¢ jeszcze na kwe-
stii kanatéw promocji, znajac juz
ich miejsce w calej strategii mar-
ketingowej. Ktore kanaty beda
najbardziej efektywne? Przyjmij-
my zalozenie, ze kazda forma ko-
munikacji przyniesie jaki$ efekt.
Rozni¢ si¢ on bedzie tylko skalg.
Nie bede zatem stosowat strategii
negatywnej, a jedynie przyjrze si¢
kilku wymienionym wcze$niej,
ktore rzeczywiscie obecnie sa nie-
zbedne.

Strona www — jesli nie ma
cie w sieci, to nie istniejesz. Moje
doswiadczenie podpowiada, by
budowa¢ strony dajace potencjal-
nym pacjentom odpowiedzi na ich
podstawowe pytania. Przyktado-
wo, jesli implantujesz, to opisz,
jak wyglada leczenie implantolo-
giczne, umies¢ materiat video, na
ktorym mowisz jezykiem prostym,
zrozumiatym dla pacjenta. Mow
jezykiem korzysci. To nie reklamal!
Jesli system implantologiczny, na
ktorym pracujesz udziela dozywot-
niej gwarancji, przekazanie tej in-
formacji jest informacja medyczna.
Nie piszesz przeciez ,,wybierajac
nas, wybierasz najlepiej”. Przed-
stawiasz jedynie fakty. Wazne jest,
by twoja strona byla responsyw-
na, tzn. czytelna na urzadzeniach
mobilnych. Z roku na rok ro$nie
poziom korzystania z Internetu za
pomoca wlasnie tych urzadzen. Od
tego juz nie ma odwrotu.

SEO, SEM - to do$¢ zlozona
tematyka 1 faktycznie wiedza nie-
koniecznie niezb¢dna do zycia leka-
rzowi. Pamigtaj tylko, Ze Internet jest
dynamiczny. Bez opieki nad twoja
strona, nie bedzie ona widoczna.

Facebook — jesli nie znasz si¢
na social media, nie zabieraj si¢ za
to. Szybko si¢ zniechecisz. Jesli
natomiast sta¢ ci¢ na wydanie kil-
kuset ztotych na specjaliste, ktory
zaplanuje w nich twoja komuni-
kacje, to zainwestuj. Facebook,
wbrew temu, co si¢ 0 nim mowi,
nie musi sprzedawa¢ wprost.
Wazne jest tu przede wszystkim
podtrzymanie komunikacji i rela-
¢ji z pacjentami. Dlaczego warto
konsultowac tres¢ swojego fanpa-
ge’a ze specjalistami? Podpowie-
dza oni, ze wstawianie co drugi
dzien zdj¢¢ z folderu ,,przed/po”
to nie zawsze najlepszy pomyst.
O tym, co warto, a czego nie warto
umieszcza¢ w tym kanale, mogiby
powsta¢ catkiem odr¢bny artykut.

Znanylekarz.pl — portal, ktory
u osob, z ktorymi si¢ spotkatem,
budzi bardzo rézne odczucia. Nie-
mniej jednak na dobre zagarnat
pewna czgs$¢ ruchu internetowego,
ktorego nie powinno si¢ lekcewa-
zy¢. Wejscie w jakiekolwiek kana-
ly ptatne warto zaczyna¢ od ka-
naléw internetowych ze wzgledu
na mierzalno$¢ Internetu, a wiec
tatwo$¢ w zmierzeniu konwersji.

Oddzielna kwestia to nie
gdzie, ale co komunikowa¢ — to
juz jednak temat na oddzielny ar-
tykut.
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U nurkow moga
wystapic dolegliwosci
stomatologiczne

Na podstawie wynikéw nowe-
go badania przeprowadzonego
wsréd nurkéw rekreacyjnych
ustalono, ze kazdy uprawia-
jacy ten sport powinien skon-
sultowa¢ si¢ ze swoim dentysta
zwlaszcza, gdy ostatnio prze-
chodzil jakiekolwiek zabiegi.
Badania wykazaly, ze ponad
40% nurkéw doswiadczylo
objawow  stomatologicznych,
takich jak bél zeba, szczeki
i przyzebia, poluzowane koron
i kruszenie si¢ wypelnien sto-
matologicznych — wynika to
z ciaglego zaciskania szcze¢k
i wahan ci$nienia pod woda.

W celu okreslenia czgsto-
§ci wystgpowania problemow
dentystycznych i dyskomfor-
tu w ptetwonurkéw naukow-
cy z Uniwersytetu w Buffalo
przebadali 100 zdrowych cer-
tyfikowanych nurkéw rekre-
acyjnych w wieku powyzej 18
lat. Sposrod 41 uczestnikow,
ktorzy zgtaszali objawy dole-
gliwosci  stomatologicznych,

AD

TECHNOLOGIA W SWIECIE

ODED BAHAT
PETER VAN DER MEULEN
DR SIEGFRIED MARQUARDT
TIDU MANKOO
BILL MARAIS DT

42% doswiadczyto barodon-
talgii (bol zg¢ba pojawiajacy
si¢ przy zmianie ci$nienia w
otoczeniu, wystgpuje zwlasz-
cza u nurkéw, pilotow i 0sob
podrozujacych  samolotami).
Badanie wykazalo rowniez, ze
bol byt najczesciej zgltaszanych
w zgbach trzonowych i ze in-
struktorzy, ktorzy posiadajacy
najwyzszy stopien kwalifikacji
skarzyli si¢ na takie dolegliwo-
§ci najczgsciej. Przypisa¢ to
mozna faktowi, ze wigcej cza-
su spedzaja oni na mniejszych
gtebokosciach, gdzie waha-
nia ci$nienia sg najwicksze —
twierdzg naukowcy.

,Potencjat szkod jest wyso-
ki podczas nurkowania” — pod-
sumowuje dr Vinisha Ranna,
glowny autor badania i szef
studentow na Uniwersytecie w
Buffalo School of Dental Medi-
cine. Odbyta ona 60 nurkowan
i wpadta na pomyst badan, gdy
poczula ucigzliwe dolegliwo-
Sci w zgbach podczas pierw-

WYBITNI

XVI KONFERENCJA NAUKOWA

Wyhbitni specjalisci, czesto po raz pierwszy w Palsce - ich praktyczna wiedza i doswiadczenie. Po raz kolejny
Konferencja PASE daje szanse do nawiazania kontaktéw oraz bedzie inspiracjia do wymiany pogladow
i doswiadczen naukowych i klinicznych. Wérdd wspdlnoty cztonkdéw PASE odnajda sie zardwno mitodzi, jak
i seniorzy, poczatkujacy i utytuowani mistrzowie. Konferencja to czas spotkan, dialogu, weryfikacji obranych
wczesniej kierunkow swajej praktyki. Wszystka to w atmosferze wezesnego lata, w letnigj stolicy Polski - Sopacie.

TEGOROCZNI GOSCIE

NAOKI AIBA
ANDREA BAZZUCCHI
ANTONELLO F. PAVONE
NASSER SHADEMAN
DOUGLAS KNIGHT

NATURY

szych do§wiadczen nurkowania
w 2013 1.

»Pacjenci powinni upewnié
si¢, czy w czasie leczenia le-
karz dentysta uwzglednia fakt
uprawiania takiego sportu,
aby zapobiec dyskomfortowi,
zwlaszcza w badaniu zaburzen
stawu  skroniowo-zuchwowe-
go nurkéw” — moéwi Ranna.
Naukowiec prowadzi obecnie
dalsze badania z rozszerzona
grupa ponad 1000 uczestni-
kéw i ma nadziej¢, ze wyniki
pomoga ustali¢ wstgpne prze-
ciwwskazania w ramach ogol-
nej oceny stanu zdrowia jamy
ustnej nurka.

Badanie pt.: ,,Rozpo-
wszechnienie problemoéw den-
tystycznych u ptetwonurkow
rekreacyjnych — badanie pilo-
tazowe” zostato opublikowane
w listopadzie ubieglego roku
na tamach British Dental Jour-
nal. BB

Ryo Miwa

]
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Wiecej o bezpieczenstwie pacjenta
w programach kierunkow medycznych

Resort zdrowia chce wprowadzi¢ do programu studiéw medycz-
nych zagadnienia dotyczace bezpieczenstwa pacjentow, zwiazanego
m.in. z farmakoterapia i zakazeniami szpitalnymi. ,,Do tej pory to
bylo kompletnie pomijane” — méwi wiceminister zdrowia Marek

Tombarkiewicz.

Wiceminister Tombarkiewicz
poinformowat, Ze pojawita si¢
inicjatywa wpisania w programy
ksztatcenia na uczelniach medycz-
nych problematyki bezpieczen-
stwa pacjenta. ,,Do tej pory to byto
kompletnie pomijane, nie bylo
w zadnym programie” — powie-
dzial. Wskazal, ze chodzi nie tylko
o kierunki lekarskie i lekarsko-
-dentystyczne, ale réwniez pielg-
gniarskie i ratownictwo medycz-
ne. ,,Sa to niezwykle wazne rzeczy
dlatego, ze im wczesniej u mtodych
ludzi uksztattujemy $wiadomos¢
odnoszacg si¢ do bezpieczenstwa
pacjenta, a tym samym przeto-
zenia tego na jakos¢ udzielanych
$wiadczen, tym lepsze bedg poz-
niejsze efekty” — dodat.

W ubiegtym roku podlegte re-
sortowi zdrowia Centrum Moni-
torowania Jakosci przeprowadzito
badanie dotyczace bezpieczen-
stwa pacjentow i wystgpowania
zdarzen niepozadanych. ,,Bada-
nie pokazato, ze w naszym kraju
jest ok. 7% zdarzen niepozada-

nych zwigzanych z hospitaliza-
cja” — powiedzial wiceminister.
W zesztym tygodniu w Minister-
stwie Zdrowia zainaugurowano
program , Bezpieczenstwo Pa-
cjenta” na studiach medycznych
w Polsce. Organizatorem spotka-
nia jest Swiatowa Organizacja
Zdrowia (WHO). Podczas 2-dnio-
wej sesji odbyty si¢ takze warsz-
taty na temat bezpieczenstwa pa-
cjenta — przewodnik i wskazowki
dla kadry dydaktyczne;.

»Zalezy nam bardzo na tym,
aby rekomendacje, ktore beda po
tych dwoch dniach, stanowity pod-
stawe do zmiany podstawy progra-
mowej, zebySmy mogli w sposob
skuteczny wpisa¢ tam zagadnienia
dotyczace bezpieczenstwa pacjen-
tow” — powiedziat Tombarkiewicz.
Wyjasnil, ze chodzi m.in. o kwestie
zwiazane z bezpieczng farmakote-
rapig i problematyka zakazen szpi-
talnych. DO
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Skanery wewnatrzustne iTero® Element

Skanery wewnatrzustne unowocze$niaja dzisiejsze praktyki
stomatologiczne, zastepujac potrzebe tradycyjnych wyciskéw
i przenoszac proces planowania, leczenia oraz komunikacji na
inny poziom. Zapewniaja przy tym precyzyjne dopasowanie
prac. Sposréd skaneréw wewnatrzustnych dostepnych na ryn-
ku, skaner iTero® Element zapewnia niezrownang dokladnos¢,
jako$¢ obrazu i funkcjonalnosé.

teriaty potrzebne do odbudo-
wy, tj. licowki, inlay’e, onlay’e,
korony, mosty, indywidualne
taczniki czy korony na implan-
tach.

Nowy skaner wewnatrzust-
ny iTero® Element zostat zapro-
jektowany do przechwytywania

6000 klatek na sekund¢ nawet
20 razy szybciej niz obecny
Itero — zapewnia to wizualiza-
cje¢ 3D w czasie rzeczywistym
w kilka minut. iTero® Element
jest dostepny w 2 kompakto-
wych wersjach: 0 40% mniejszy
i lzejszy skaner mobilny, ktory
posiada wbudowany panel kon-

trolny ze zintegrowang techno-
logia zyroskopu do obracania
modeli na ekranie oraz 19-ca-
lowy skaner z wys$wietlaczem
Multi-Touch o wysokiej roz-
dzielczosci.

www.invisalign.pl

Jako jedyny dostgpny na
rynku cyfrowy skaner we-
wnatrzustny ~ wykorzystujacy
technologi¢ obrazowania kon-
fokalnego réwnolegtego, skaner
iTero® Element wykorzystuje
laser i skanowanie optyczne,
aby osiagna¢ wysoki poziom
precyzji bez proszku lub skom-
plikowanej uciazliwej rézdzki.
Elastyczno$¢ 1 uzytecznosé to
rownie wazne zalety skane-
ra iTero®, przeznaczonego do
wspolpracy z systemem Invi-
salign i Invisalign Outcome Si-
mulator.

Plik cyfrowego modelu 3D
generowany ze skanera moze
by¢ nastepnie wykorzystywany
do réznych procedur i ustug,
w tym ortodontycznej diagno-
zy, planowania, moze baé zar-
chiwizowany, ale takze postu-
zy¢ do frezowania fizycznych
modeli dentystycznych stoso-
wanych przez laboratoria, aby
na jego podstawie tworzy¢ ma-

INTRODUCING

iTero TimeLapse

iTero TimeLapse is a new and unique feature that
allows users to compare two iRecord® scans over time.
Instantly visualise changes in the patient’s tooth wear,
movement and gingival recession and facilitate
chairside treatment communication.

Be the first to try out iTero TimelLapse at IDS
and learn more about our complete digital solution
for restorative, implant and orthodontic workflows.

IDS§ Visitus at IDS!

21.-25. March 2017
HALL 2.2

Stand E/Nr. 10,
Stand F/Nr. 29

iTero element.

iTero, iTero Element, iTero TimelLapse and iRecord are trademarks and/or service marks of Align Technology, Inc.
or one of its subsidiaries or affiliated companies and may be registered in the U.S. and/or other countries.
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Otylos¢ moze wplywaé na przebieg leczenia
ortodontycznego u dzieci i mlodziezy

Szacuje si¢, ze w krajach zachodnich, takich jak Wielka Brytania, niemal co 3. dziecko ma nadwage lub
jest otyle. Jednoczes$nie rosnie liczba dzieci otrzymujacych stale aparaty ortodontyczne w celu skorygo-
wania wad zgryzu w bardzo mlodym wieku. Nowe badanie przeprowadzone przez naukowcéw z Kings
College London Dental Institute i opublikowane w Journal of Dental Research wskazuje, ze wyniki tego
szczegllnego rodzaju leczenia moga znacznie si¢ r6zni¢ w zaleznos$ci od masy ciala dziecka.

W badaniu  uczestniczyli
mtodociani pacjenci, ktorzy byli
sklasyfikowani jako pacjenci
z normalng waga i otyloscia w
oparciu o ich wskaznik masy cia-
fa. Pomiary byty dokonywane od

poczatku do zakonczenia leczenia
ortodontycznego. W czasie ba-
dan stwierdzono, ze pacjenci ze
znaczng otyloscia mieli znacznie
szybszy progres poczatkowy w
leczeniu i wymagali mniej czasu

planowanej korekty w porow-
naniu z pacjentami o normalnej
wadze. Naukowcy zauwazyli
rowniez podwyzszony poziom
biomarkerow zapalnych w tkance
dziastowej u otytych pacjentéw

przed leczeniem ortodontycz-
nym. Stwierdzono, ze stan pa-
cjentéw dorastajacych ma wplyw
na tkanke¢ okalajaca zgby 1 moze
mie¢ to powazne konsekwencje
dla krotko- 1 dtugoterminowych
wynikéw leczenia ortodontycz-
nego u pacjentéw otytych.

Poziom otytosci znacznie
wzrost we wszystkich grupach
wiekowych w spoteczenistwach

zachodnich w ciagu ostatnich 20
lat. Jest on zwigzany z wieloma
chorobami przewlektymi, w tym
zapaleniem przyzebia. Brytyjskie
Ministerstwo Zdrowia szacuje, ze
w latach 2015-2016 14% uczniéw
cierpialo na nadwagg, a 20% na
otytos¢.

Wyniki badania pt.: ,,Wplyw
otytosci na proces leczenia orto-
dontycznego u mtodziezy: pro-
spektywne badanie kliniczne”
zostato opublikowane w dniu
styczniu br. w czasopi$mie Jour-
nal of Dental Research.

Atopowe zapalenie skory u niemowlat to wyzsze ryzyko prochnicy w pozniejszym zyciu

Nowe wyniki badan National University of Singapore (NUS) oraz Singa-
pore Institute of Clinical Sciences of the Agency for Science, Technology
and Research sugeruja zwiazek miedzy chorobami wieku dziecigcego:
atopowym zapaleniem skory i préchnica. W badaniu, niemowleta, ktére
mialy objawy stanu zapalnego skéry i byly wrazliwe na alergeny byly
3 razy bardziej narazone na rozwoj prochnicy w wieku 2 i 3 lat w porow-
naniu z niemowl¢tami bez tej choroby.

Atopowe  zapalenie  skory
(AZS) jest chorobg przewlekla, na-
wracajaca postacia zapalng skory,
ktora charakteryzuje si¢ takimi ob-
jawami, jak: swedzenie, zaczerwie-
nienie, obrz¢k lub pekanie skory
i wysypka. W ciagu ostatnich lat
zaobserwowano wzrost  zacho-
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rowan, ktore obecnie dotykaja
15-30% dzieci w krajach rozwi-
nictych. Co do prochnicy zebow,
z badan przeprowadzonych w 2009
r. na Wydziale Stomatologii NUS
wynika, ze 4 na 10 dzieci w wieku
przedszkolnym w Singapurze cier-
piato na jakas odmiang tej choroby.

Wobecnymbadaniu(Program
,,Growing Up”) co 3, 6 1 12 mie-
sigcy przeprowadzano wywiad
z ok. 500 rodzicami jednorocz-
nych dzieci, u ktorych zaobser-
wowano zmiany skorne. Dzieci
poddano testom w celu oceny
wrazliwo$ci na alergeny. Wy-
niki wykazaty, ze dzieci, ktore
miaty zmiany skérne i miaty
pozytywne objawy najczest-
szych alergenow byty 3,29 razy
i 3,09 razy bardziej narazone
na prochnice w 2 1 3 r.z. w po-
rownaniu z niemowlgtami bez
zmian skornych.
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Miejsce targow:

,»Nasze najnowsze odkrycia daja
rodzicom i opiekunom dzieci z AZS
szans¢ na wczesniejsze wykrycie
zmian oraz wskazuja na zwigkszo-
ne ryzyko wystapienia prochnicy
u matych dzieci” — twierdzi dr Ste-
phen Hsu. ,Regularne przeglady
stomatologiczne moga by¢ prowa-
dzone w celu zminimalizowania
wystepowania prochnicy u tych
dzieci” — dodaje.

Wg cztonkéow zespotu badaw-
czego, dzigki badaniom odkryto po
raz pierwszy zwiazek migdzy AZS
a prochnica. Jednym z mozliwych

mechanizméw moga by¢ wady wro-
dzone, wystepujace w czasie rozwo-
ju ptodowego. Jednakze, w celu po-
twierdzenia mechanizmu lezacego
u podstaw biologicznych tych zalez-
nosci, wymagane beda dodatkowe
badania i analizy genetyczne.

Wyniki badania pt.: ,,Ato-
powe zapalenie skory i wczesna
prochnica u niemowlat i dzieci:
wyniki badania GUSTO” zostaty
opublikowane w styczniu br. w
czasopismie Journal of Allergy
and Clinical Immunology. i
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Kolekcja Black Line — innowacyjne
instrumenty opracowane
wg najnowszej technologii

Obecnie precyzja, ergonomia i kontrola to elementy absolutnie niezbedne, aby pomySlnie sprosta¢ aktualnym potrzebom w technikach chirurgicznych. Firma Hu-Friedy
wprowadzila innowacyjna kolekcje narzedzi chirurgicznych Black Line zorientowang na kreowanie przyszlosci.

Kolekcja zostata zaprojek-
towana w celu optymalizacji
wynikow klinicznych, zapew-
niajac wydajnos$¢ podczas catej
procedury zabiegu periodon-
tologicznego i chirurgicznego
dzigki matowemu wykonczeniu
uchwytu redukujacego odblaski
podczas oswietlania pola zabie-
gowego w jamie ustnej. Czarne
koncowki robocze zapewnia-
ja idealny kontrast w stosunku
to tkanek dzigsta, zwigkszajac
widoczno$¢, kontrolg, precyzje
podczas tunelowania i mikro-
chirurgicznych technik zabiegu.
Reczne wykonanie, aby sprostac
wymagajacym specyfikacjom,
zaprojektowane z odporna na
korozje powierzchnia Immuni-
ty Steel®, zachowujg wtasciwo-
$ci nawet podczas dlugotrwa-
tych zabiegéw chirurgicznych.
Ze wzgledu na ich szczegdlna
strukturg powtoki, koncowki ro-
bocze pozostaja twarde i gtadkie
dla optymalnej retencji. Aby za-
pobiec zmgczeniu, ergonomicz-
ne uchwyty maja duza $redni-
ce i jednoczesnie malg wagg.
Umozliwia to wygodng obstu-
g¢ 1 zwigksza komfort pracy.
W skiad zestawu wchodzi 51
recznie wykonanych instru-
mentow Black Line: periosteals,
noze do przyzgbia, periotomy,
luksatory, kirety chirurgicz-
ne, dtuta do kosci i instrumen-
ty do podnoszenia dna zatoki.
Przyrzady wykonane sg z trwa-
tej satynowej stali i moga by¢
czyszczone 1 sterylizowane bez
ograniczen ilosciowych.

Jedem z czotowych opinion-
liderow firmy, dr Karl Koerner
twierdzi, ze narze¢dzia z linii
Black Line zwiastuja nadcho-
dzacag nowa er¢ inteligentnego
wykorzystania instrumentu
i najnowszej technologii do
Luzytku domowego” i poszerza
»arsenal chirurgiczny”. Dodaje,
ze ,zwickszona smarownosc,
dtugotrwate utrzymanie ostrza
w doskonalej kondycji, czarny
satynowy kolor dla kontrastu
w miejscu zabiegu chirur-
gicznego oraz ergonomiczny
uchwyt sprawiajg, ze jest to
»must have” dla tych, ktorzy
zajmuja si¢ chirurgia”.

Dr Peter Haupers Jr. dodaje,
ze ,krawedzie pozostaja tadne
i ostre przez dtugi czas, co jest
spojne z polityka jakosci Hu-
-Friedy”. Ken Serota, prezy-

DISTINCT - czarne wykonczenie
dla zmniejszenia odbicia $wiatta
i wigkszego kontrastu

Powtfoka stworzona
w celu zwigkszenia
smarownosci

Gtadka, duza
Srednica uchwytu
dla maksymalnego
komfortu

dent Hu-Friedy mowi o nowej
kolekcji: ,,Nieustannie udosko-
nalamy i rozwijamy unikalne,
wysokiej jako$ci instrumenty,
takie jak Black Line Collection.
Instrumenty te zostaly opraco-
wane we wspolpracy z prakty-
kami, zapewniajac niezawodne
rozwigzania, ktore znaczaco
zwigkszaja wydajnos¢ nawet
podczas najbardziej skompli-
kowanych zabiegow chirurgicz-
nych”.

Cechy i zalety instrumentow

z linii Black Line:

- wydajno$¢  zaprojektowanej
powloki, ktora jest twardsza,
gtadsza dla optymalnej re-
tencji krawedzi i zwigkszonej
smarnosci,

- czarne wykonczenie w celu
wigkszego kontrastu i ostrosci
widzenia w polu zabiegowym,

- zredukowane refleksy $wiatta
dzigki matowemu wykoncze-
niu czarnej koncowki roboczej,

- unikalny, gtadki uchwyt o du-
zej $rednicy zaprojektowany
dla maksymalnego komfor-
tu redukuje zmeczenie dto-
ni podczas pracy i zwigksza
kontrole,

-rgcznie wykonany produkt
z materialu z Immunity Steel
w celu zapewnienia optymal-
nej wytrzymatosci i odpor-
nosci na korozje.
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Wspdlna pasja efektywnosci.

Efektywnos¢ — dla nas oznacza to nauke, wspoétprace, innowacyjnosc i udoskonalanie
wszystkiego, co robimy. Nasze 10 000 produktow i niezliczone ustugi sa wyjatkowe,
poniewaz rozwijamy je we wspodtpracy z ludZmi, ktorzy z nich korzystaja.

Dla Ciebie efektywnos¢ to wykorzystanie wiedzy i wszystkich umiejetnosci, aby
zapewnic najlepsze efekty kliniczne pacjentom. To jest nasz cel, ktérym chcemy sie z

Wami dzieli¢.

Jestesmy Hu-Friedy. Z pasjg pomagamy osiggac efektywnosc.

How the best perform

Hu-Friedy




