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Exklusivinterview: ,Der Implantologiemarkt 2012

Am 30. Januar 2012 fand im Malersaal des DORINT Hotels Baden-Baden ein Pressegesprach mit Wolfgang Becker, Geschaftsfiihrer Straumann Deutschland
GmbH, und Dr. Werner Groll, Geschaftsfiihrer DENTSPLY Friadent* statt. Das Interview fiihrten Jiirgen Ishaner, Chefredakteur der ZWP Zahnarzt Wirtschaft
Praxis und Vorstand der OEMUS MEDIA AG, sowie Dr. Torsten Hartmann, Chefredakteur des Implantologie Journals.

Die Implantologie gilt seit vielen
Jahren als die Lokomotive der Zahn-
medizin — zeitweilig sogar mit zwei-
stelligen Zuwachsraten. Im letzten
Jahr ist etwas Erniichterung einge-
treten. Sie reprisentieren mit Thren
Unternehmen circa 70 bis 75 Prozent
des deutschen Implantatmarktes. Wie
war 2011 fiir Thr Unternehmen und
was erwarten Sie fiir 20122

Wolfgang Becker: Wir sehen, dass
Innovationen immer noch sehr gefragt
sind, die Produkte sehr guten Anklang
finden und dass die Implantologie ein
sehr grofles Potenzial birgt. Deshalb
sind wir sehr optimistisch, was die Zu-
kunftangeht.

Werner Groll: Natiirlich haben wir
heute nicht mehr die groflen Zuwachs-
raten, da gibt es viele externe Einfliisse.
Aber im Verhiltnis zu dem, wie sich der
Markt entwickelt, sind wir zufrieden
und optimistisch fiir die Zukunft. Ich
binfestdavoniiberzeugt,dass der Markt
wieder an Dynamik gewinnt in den
nichsten Jahren, wenn sich die Rah-
menbedingungen weiterhin und deut-
lich verdandern. Ich denke, davon kann
man ausgehen.

das Hart- und Weichgewebe — sehr gut
verstehen, um die Produkteletztendlich
auch weiterzuentwickeln und genauauf
die Anwendung hin zu designen. Und
dafiir ist ein gewisses Mafd an klinischer
Forschungerforderlich. Nur dann kann
man nachvollziehen, wie die Dinge
heute funktionieren,aus den Erfahrun-
gen bzw. Forschungsergebnissen lernen
und die Produkte schliefSlich noch bes-
ser machen.

Wolfgang Becker: Ich glaube, dass
wir gerade beim Risikopatienten noch
einen Weg vor uns haben. Ich sehe da
einen groflen Bedarf. Beztiglich der Di-

Michael Ludwig: Das . .
Jahr 2011 war fiir uns ein :’"‘ 1.St es |T|Cht
sehr erfolgreiches Jahr. Mit i vielleicht besser,
der Markteinfiihrung eines g o— 18
neuen Implantatsystems bei y d]e Gelder n d]e
der IDS im Mirz letzten ForSChung
Jahres bieten wir nun auch \:__/ = : . 2
den iiberzeugten Anwen- \£ Zunvestieren

dern der konischen Implan-
tat-Abutment-Verbindung

eine ,,CAMLOG-Losung

an. Insgesamt konnten wir unsere
Marktposition in Deutschland weiter
ausbauen und auch fiir 2012 erwarten
wir wieder ein prozentuales Wachstum
im oberen einstelligen Bereich.

Stichwort Digitalisierung: Was be-
trachten Sie aus Sicht des Unterneh-
mens als die groflen Haupttrends in
der Implantologie und was sind die
Herausforderungen fiir die Zukunft?

Michael Ludwig: Ich denke, in
naher Zukunft wird es keine Revolution
inderImplantologie,sondernwirkungs-
volle Fortschritte fiir den Alltag geben.
Haupttrendssindsicherlichim Material-
bereich die Oberflichen, Keramiken
und vor allem auch Kunststoffe. Die Di-
gitalisierung sowie 3-D-gestiitzte Pla-
nungs-, Navigations- und CAD/CAM-
Fabrikationsmethoden sind weiter im
Kommen.

Werner Groll: Es gibt viele neue
Technologien, die Fuf fassen, sichin der
Breite aber noch nicht etabliert haben.
Trotzdem bin ich fest davon iiberzeugt,
dass die digitale Technik eine feste
Grofle werden wird, weil sie viel mehr
Individualismus erlaubt. Das heif3t, wir
konnen damit noch stérker patienten-
orientiert arbeiten. Ich glaube aber
auch, dass die biologische Seite stéirker
ins Blickfeld riickt. So miissen wir die
Reaktionen um das Implantat herum —

*Michael Ludwig, Geschéftsfihrer der CAMLOG
Veertriebs GmbH, konnte aus Termingrtinden nicht
persnlich an dem Pressegesprach teilnehmen,
sodass das Interview mitihmim Nachgang telefo-
nisch geftihrt wurde. Aus diesem Grund ist er im
Video des Interviews nicht zu sehen.
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nachvollzogen hat und die man den Pa-
tienten in gewissem Umfang verspre-
chenkann.

Wolfgang Becker: Ich glaube
nicht, dass Forschung und Entwick-
lung die Therapie per se komplizierter
und teurer machen wird. Ich bin fest
davon iiberzeugt, dass die Verfahren
gerade durch Forschung und Entwick-
lung einfacher werden, dass das ge-
samte Therapiekonzept nachhaltiger
und vor allem letztendlich auch giins-
tiger wird. Langfristig wird hier ein
Standard gesetzt, der allen Beteiligten
zutraglich ist.

Michael Ludwig: Die Hiirden fiir
erfolgreiche Produktentwicklungen und
-zulassungen steigen, wiahrend die
Chancen auf den Markterfolg sinken.
Um die Implantologie nicht kompli-
zierter fiir den Anwender und teurer zu
machen, ist vor allem die Entwicklung
preiswerter Routineprotokollefiir Stan-
dardversorgungen notwendig und—bei
entsprechenden Anforderungen—auch
von High-End-Versorgungen.

gitalisierung denke ich, dass
das gesamte Thema der Pro-
thetik eine ganz andere Di-
mension annehmen wird.
Und wenn man iiber die
Herausforderungen redet —
die derzeit grofite Heraus-
forderung ist, die Kunden
hier mitauf die Reise zu neh-
men, dass man sich dieser
Thematik stellt und dass
man der digitalen Technik positiv
gegeniibersteht.

Mit Erfolgsquoten von bis zu iiber
90 Prozent gehort die Implantologie
zum absoluten Spitzenfeld im Bereich
der Medizin. Ist der Forschungs- und
Entwicklungsaufwand im Verhiltnis
zu den relativ geringen Steigerungs-
moglichkeiten der Erfolgsquote nicht
sehrhochundwird dadurchnichtauch
die Implantologie immer komplizier-
ter fiir den Anwender und teurer?
Werner Groll: Da muss man erst-
mal fragen, was Erfolg ist und wie sich
Erfolg definiert. Ist Erfolg ein Implan-
tat, das im Mund bleibt, oder ist Erfolg
ein Patient, den man langfristig ver-
sorgt und der langfristig zufrieden
ist? Deswegen denke ich, wir miissen
noch in Forschung und Entwicklung
investieren, um sicherzustellen, dass
dieser langfristige Erfolg von Gewebe
auch sichergestellt wird. Denn das
machtden Patientenletztendlich gliick-
lich. Jeder weif3, dass die Implantat-
behandlung natiirlich auch Geld kostet.
Deswegen ist es wichtig, dem Patienten
die prospektive Sicherheit zu geben.
Undzwar Sicherheit,diemanin Studien

oo groBen Einfluss
auf Erfolg und
Produktsicherheit
hat auch der
Behandler selbst.”

. Dr. Werner Groll
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eine stindige Diskussion, das wissen
WIT.

Michael Ludwig: Der Einstellung
»Geiz ist geil fehlt es in Deutschland
immer mehr an Riickhalt. Das kann
man in anderen Branchen sehr gut er-
kennen. Bei Zahnimplantaten handelt
es sich um Medizinprodukte, die in den
menschlichen Korperintegriert werden
und nicht um einen Pullover, den wir,
wenn er uns kratzt oder uns seine Farbe
nicht mehr gefillt, einfach ausziehen
koénnen. Wir sollten unsimmer bewusst
sein, dass die Medizin im Dienste des
Patienten steht und nichtausschliefilich
im Dienste des Profits. Profite kommen
immer von selbst und sie sind — solange
der Implantologe einen guten Job
macht—noch nie ausgeblieben.

Werner Groll: Ich denke, die Ab-
nahme der ,,Geiz ist geil“-Mentalitit
bestitigt sich am Markt. So sind die
Mehrzahl der heute gekauften Implan-
tate wirklich Produkte, die fiir hohe
Qualitit, fiir Forschung und Entwick-
lungstehen. Wenn man das weltweitan-
schaut, entspricht das deutlich mehr als
drei Viertel des Gesamtverbrauchs der
Implantate. Unsere direkten Kunden,
die Zahnirzte, aber auch die Patienten,
legen Wert darauf, gute Produkte in
ihren Korper integriert zu bekommen.
Aber es ist eben wichtig, Aufklirung zu
betreiben und auch den Aspekt der
langfristigen Sicherheitzubetonen. Das
muss jeder Zahnarzt machen. Doch die
meisten tun das, was beweist, dass die

Ein allgemeingiiltiges
Schlagwort in unserer Zeit
scheint die Devise ,,Geiz ist
geil“ geworden zu sein. Wie
ist die Einstellungin Bezug
auf Zahnimplantate?
WolfgangBecker: Oko-
nomisch gesehen ist dieser
Ansatz falsch. Das weif3,
glaube ich, mittlerweile je-
der. Wir schitzen, dass es
wesentlich mehr Qualitétskiufe gibt als
Preiskaufe. Natiirlich ist der Preis im-
mer auch ein Thema. Aber am Ende re-
den wir tiber ein Medizinprodukt, was
eine Investition nicht nur fiir drei Jahre
darstellen sollte, sondern eigentlich fir
dasganze Leben. Dass man also dem Pa-
tienten eine funktionelle und natirlich
auch eine ésthetische Losung anbieten
sollte. Deshalb ist die ,Geiz ist geil“-
Devise so nicht haltbar. Der Kunde oder
der Patient ist interessiert, eine qualita-
tiv hochwertige Losung zu bekommen
und dafiirist er auch bereit, ein entspre-
chendes Geld zu bezahlen. Man muss
aber auch erkliren, wieso die Therapie
oder das gesamte Konzept einen be-
stimmten Betragkostet. Darumsind wir
bemiiht. Dennoch ist die Kostenfrage

LEin
Markenprodukt
stellt immer
einen Wert dar.”

Michael Ludwig

Mehrheit der Zahnirzte qualititsbe-
wusst agiert. Jede Komplikation fiihrt
fiirden BehandlerundfiirdenPatienten
zu hohem Mehraufwand. Das ldsst sich
vermeiden, indem man auf klinisch ge-
priifte Produkte zurtickgreift.

WirhabengeradeimBereich derBrust-
implantateerlebt,welcheweitreichen-
denFolgen der Einsatzvonbilligen und
offenbarauch minderwertigen Implan-
taten haben kann. Wie gewihrleisten
Sie, dass Thre Unternehmen nur Ware
verlésst, die hochsten Anspriichen in
Bezugauf die Qualititund dastechno-
logische Niveau geniigt und gleichzei-
tig der Behandler in die Lage versetzt
wird, diese Produkte auch lege artis
einzusetzen?
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Michael Ludwig: Eine Qualititsga-
rantiekannerstdurch einekonsequente
Qualititssicherung tiber die gesamte
Fertigungskette — vom Rohmaterial bis
zum Endprodukt — geschaffen werden.
Auchdie Transparenziiber denvalidier-
ten Produktionsprozess spielt hinsicht-
lich der Qualitit eine Rolle. Nach der
Markteinfiihrung eines Produkts tiber-
wachen wir durch ein detailliertes Mo-
nitoring tiber alle Markte die System-
tauglichkeitdes Produktesin der Praxis.
Damit sind wir jederzeit nah am Kun-
den. Ubrigens umfasst das Monitoring
auch die dem Produkt zugeordneten
Schulungs- und Anwenderinformatio-
nen. Die Sicherheit der Produkte wird
damit kontinuierlich gepriift.

Werner Groll: Einen grofien Ein-
fluss auf den Erfolg und die Produktsi-
cherheit hat auch der Behandler selbst.
Jeder Zahnarzt hat seine eigene Arbeits-
weise, und deswegen miissen wir unsere
Produkte eben auch so entwickeln und
ausrichten, dass sie eine gewisse Tole-
ranzschwelle ertragen. Nicht, dass jeder
Hersteller die Implantate fiir jeden Be-
handler individuell entwickeln sollte.
Dasgehtnatiirlichnicht. Man mussaber
berticksichtigen,wiebreitdasSpektrum
in der Anwendung ist und was solche
Implantate vertragen. Das beobachten
wir in klinischen Feldstudien. Auf3er-
dem setzen wir auf Fortbildung. Wir
organisieren Vortrage und Hospitatio-
nen, um dem Kunden die Moglichkeit
zu geben, sich weiterzuentwickeln und
zulernen. Dasist ein grofer Prozess, der
die Sicherheit der Anwendung gewihr-
leistet.

Man kann davon ausgehen, dass fiir
eingutesMarkenimplantatin Deutsch-
land ca. 150 bis 250 Euro zu zahlen
sind. Wie setzt sich dieser Preis eigent-
lich zusammen und was bekommen
Patient und Behandler von Thnen da-
fiir? Warum sind andere auf dem
Markt befindliche Unternehmen in
der Lage, ihre Implantate teilweise
deutlich unter 100 Euro anzubieten?

Wolfgang Becker: Es geht hier ei-
nerseits um Forschung und Entwicklung,
dann natiirlich um eine Qualititskon-
trolle und um Training Education. Wir
mochten garantieren, dass der Kunde
ein absolut sicheres Produkt bekommt.
Dafiir muss eine Schulung stattfinden,
ein Support muss gewahrleistet sein.
Auflerdemwollen wir sicherstellen,dass
die heute implantierten Produkte auch
in 20 oder 25 Jahren noch versorgbar
sind. Sie sehen, es sind also viele Dinge,
die den Preis rechtfertigen und die viel-
leichtauch mitdem Mythoshoher Mar-
ketinginvestitionen authéren. So haben
andere Firmen ein hoheres Marketing-
volumen als wir, als die Unternehmen,
die wirklich solide Arbeit leisten. In die-
sem Zusammenhang muss man sich
schon fragen: Muss deren Marketing-
kommunikation so hoch sein, damit
das Produkt iiberhaupt Vertrauen beim
Kaufer gewinnenkann? Oderistesnicht
vielleicht besser, die Gelder in die For-
schung zu investieren? Da haben wir
eine klare Meinung.

Michael Ludwig: Alle Unterneh-
men, egal ob Implantatfirma, Zahnarzt-
praxis oder Dentallabor, miissen einen
Gewinn erzielen. Der Preis eines Pro-



DENTAL TRIBUNE Austrian Edition

duktes setzt sich immer zusammen aus
den Fertigungskosten, einem Gemein-
kostenanteil und einem Gewinnauf-
schlag. Volkswirtschaftlich betrachtet
sind aus Sicht der Anwender die Preise
fiir Implantate und Prothetikteile sowie
fiir entsprechende Dienstleistungen
immer zuhoch.AusSichtdesProduzen-
tensindsieimmer zuniedrig. Ich denke,
wir haben ein sehr ausgewogenes Ver-
haltnis von Preis, Qualitit, Beratung
und Betreuung, Service- und Dienst-
leistungen sowie Unternehmensauf-
tritt. Sicher kann man alles billiger an-
bieten, die entscheidende Frage ist nur,
was man dafiir wegldsst. Klar, niemand
mochtefiirein Produktzuvielbezahlen.
Noch schlechter als zu viel zu bezahlen
ist es aber, zu wenig zu bezahlen. Was
niitzt denn ein billiges Implantat, wenn
man keinen Service bekommt oder es
den Anbieter in ein paar Jahren nicht
mehr gibt? Letztendlich muss jeder
Kunde fiir sich selbst bestimmen, was
sein Qualititsstandard ist und was er
dafiir bereit ist zu zahlen.

Die Firma Straumann hat die
»Pro-Original Initiative“ ins Leben-
gerufen, die sich fiir die Verwendung
von Originalteilen einsetzt. Was ver-
birgt sich dahinter und ist dies eine
reine Straumann-Angelegenheit? Wa-
rumistesIhrerMeinungnachsowich-
tig, nicht mit Nachahmerprodukten
zuarbeiten?

Wolfgang Becker: Ich hoffe nicht,
dass es eine reine Straumann-Initiative
bleibt. Wir sehen einfach, dass die Ori-
ginalprodukte im Verbund — das Im-
plantat und Abutment — besser funk-
tionieren und eine langfristige, bessere
Erfolgsrate haben, als wenn man be-
stimmte Systeme mischt. Dartiber sind
sich viele Kunden gar nicht bewusst.
Man mischt die Systeme ohne wirklich
zu wissen, ob es im Endeffekt funktio-
niert. Wir wollen eine Sensibilisierung
desMarktes. Undich denke, dieanderen
Unternehmen auch, wenn auch viel-
leichtnichtsonachaufengerichtet. Uns
war es wichtig, dem Markt das unwig-
bare Risiko vor Augen zu fithren, wenn
Plagiate mit Originalteilen vermischt
werden. Dafiir haben wir ein extrem
positives Feedback bekommen, von Pro-
duzenten und Kunden gleichermaflen.

Billigimplantate oder Nachahmer-
produkte werden auf Basis geltender
gesetzlicher Regelungen und Quali-
tatsstandards hergestellt. Gibt es Hin-
weise auf vermehrt auftretende Pro-
bleme oder sogar Erfahrungen im
Hinblick auf die Langzeitstabilitit
dieser Implantate?

Michael Ludwig: Welche Risiken
im Zusammenhang mit Billigimplan-
taten und Komponenten ,eingekauft*
werden, ist noch unklar. Es fehlen fun-
dierte Daten dazu. Ich befiirchte aber,
die Dunkelziffer ist recht hoch. Aller-
dings sind die Patienten immer aufge-
Klarter und gerade bei dem Skandal um
die fehlerhaften Brustimplantate hat
man gesehen, dass, wenn der Hersteller
pleiteist, die Patienten auf die Arzte los-
gehen. Haftungsrechtliche Anspriiche
konnen den Zahnarzt hier in Zukunft
bose treffen.

Werner Groll: Mir sind keine Stu-
dien tiber Billigimplantate oder Nach-
ahmerprodukte bekannt. Deswegen
weif ich auch nicht, wie sie funktio-
nieren. Uber Geriichte mochte ich an
dieser Stellenichtsprechen. Faktistaber,
dass wir unsere Produkte kennen und
wissen, wie sie sich langfristig im Mund
bewihren. Dartiber liegen uns klinische

Termine

15. DENTSPLY Friadent World Symposium
16. und 17. Mérz 2012 Hamburg
www.dentsply-friadent.com

ITI Congress Germany
27. und 28. April 2012 Kdln
www.iti.org

4. Internationaler CAMLOG Kongress
3. bis 5. Mai 2012 Luzern, Schweiz
www.camlogcongress.com

Dokumentationen vor; aulerdem ha-
ben wir Riickmeldungen vom Markt.
Deshalbwissen wir,dassunsere Implan-
tate funktionieren. Voraussetzung ist
natiirlich immer eine korrekte Anwen-
dung. Sollten doch einmal Probleme
auftreten, wissen wir eben auch, was zu
tun ist und kénnen dem Zahnarzt hel-
fen. Dasistwichtig. Denn esreichtnicht,
irgendetwaszu verkaufen und den Kun-
den dann allein zu lassen. Von uns
kommt eben nicht nur das gute Pro-
dukt,sondernauchder Service,der Sup-
portund die Erfahrung dazu.

Welche Haftungs- und Garantiefragen
treten bei der Kombination von Origi-
nalteilenmitNachahmer-Komponen-
ten auf? Konnen Sie das iiberhaupt
feststellen?

Wolfgang Becker: Die Nachvoll-
ziehbarkeit von Produktmixes ist relativ
einfach, manchmal sind Designverin-
derungen sogar mit bloffem Auge zu er-
kennen. Die Haftungsfrage ist natiirlich
ein anderes Thema. Vielfach wird die
Tatsache unterschitzt, dass man durch
die Produktkombinationim Prinzip ein
neues Medizinprodukt schafft. Die Ori-
ginal- und Nachahmerprodukte sehen
zwar sehr dhnlich aus, sind aber nicht
aufeinander abgestimmt. Dabei geht
allerdings der Zahnarzt mit in Haftung,
wir als Hersteller sind auflen vor. Ich
glaube, iiber die Gefahr von Produkt-
mixes sollten sich alle im Klaren sein.

Wir haben esim Marktoffenbar mit
zwei Phinomenen zu tun. Zum einen
gibt es absolute Billigimplantate mit
zum Teil veraltetem Design. Zum an-
deren existieren die oftmals gar nicht so
billigen Nachahmerprodukte. Fiir den
Patienten sind beide oftmals schwer zu
unterscheiden. Dem Behandler kommt
hier also eine besondere Verantwortung
zu, zumal ein Zahnimplantat lange Zeit
im Korper verbleiben sollte, moglichst
ohne Schmerzen und ohne eine Reim-
plantation.

Was sollte jeder Implantologe bei der
Wahl des Implantatsystems beden-
ken,wasistThre Botschaft?

Michael Ludwig: Ein Markenpro-
dukt stellt immer einen Wert dar. Es
bedeutet Orientierung und Sicherheit,
fiir den Behandler und fiir die Patienten
eine positive Behandlungsprognose.
Gerade im Interesse der Patienten sollte
ein Implantologe nur gut dokumen-
tierte, klinisch validierte und praxis-
erprobte Implantatsysteme verwenden.
Wichtig fiir Behandler und Patient ist
auch die Gewihrleistung, dass eventuell
notwendige Prothetikkomponenten
zur Versorgung von Implantaten, die
bereits vor Jahren gesetzt wurden, in
Zukunft noch erhaltlich sind. Gerade
in unserer heutigen Zeit wird es immer
wichtiger, sich wieder auf den gesunden
Menschenverstand zu besinnen.

Vollstandiges Interview auf:
www.zwp-online.info/de/node/33642

Video zum Gesprach in der E-Paper-
Version der Dental Tribune.
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Kombinierte Nass-

und Trockensauganlage:

TURBO-SMART

mit Amalgamabscheider

erweiterbar

kompakt
leistungsstark
kostengiinstig

® Schnelle Installation
durch den Techniker

® Voll elektronisch geregelt
® Leistungssteuerung nach Bedarf

® Ohne Geratewechsel auf bis zu
4 Behandlungsplitze gleichzeitig

® Amalgamabscheider ohne Zentrifuge
und dhnliche bewegliche Bauteile
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