Seit Jahren hoffen die wenigen verbliebenen
Anbieter von Dentallasern auf einen deutlichen
Schub bei den Verkaufszahlen. Die Gefahr, dass
diese Hoffnung enttduscht werden kénnte, ist
nach wie vor vorhanden. Die Branche versteht

es nur unzureichend, die positiven Ansatze der
letzten Jahre wirklich zu nutzen und dem Laser
den gebUhrenden Platz im Rahmen der moder-
nen Zahnmedizin zu erkdmpfen. Die Ursachen

hierfr waren und sind vielfaltig.

Laser in der Zahnmedizin —

quo vadis?

Jirgen Isbaner

Dentallaser werden auf dem deut-
schen Markt seit ca. 20 Jahren vertrie-
ben. Trotz zahlreicher Anbieter und Ver-
triebsfirmen sowie einer bestehenden
wissenschaftlichen Gesellschaft konnte
sich der Laser entgegen dem interna-
tionalen Trend in Deutschland bisher
nicht in der Breite durchsetzen. Die Bilanz
fallt somit erniichternd aus. Anfang
der 1990er-Jahre wurden amerikanische
Laser (Nd:YAG) in Deutschland als Alles-
kénner eingefiihrt und ein Einsatzspek-
trum von der Chirurgie bis zum Hart-
gewebe versprochen. Aufgrund unzurei-
chender Erfahrung der Anwender und
der technischen Unausgereiftheit der
Laser endete der Pioniergeist bei den
meisten Anwendern in einem Fiasko, das
sich in den Folgejahren auBerordentlich
negativ auf die Entwicklung der Laser-

zahnmedizin und damit auf den Verkauf
von Lasern auswirkte — das Image des
Lasers war negativ besetzt, d.h. teuer,
unzuverlassig, nicht universell einsetzbar
und wissenschaftlich unzureichend do-
kumentiert. Und so tirmten sich bald die
ausrangierten Laser der ersten Genera-
tion als Edelschrott in den Lagern der
Vertriebsfirmen. Einen nicht unwesentli-
chen Anteil am Negativimage des Lasers
in dieser Frihphase hatten auch die
Vertriebsfirmen selbst. Unangemessen
hohe Preise, teilweise windige Vertreter,
schlechter Service und Driickermentalitat
vergallte selbst dem begeistertsten La-
seranwender den SpaP an der , Laserei”.
Insbesondere in der Vergangenheit setz-
ten sich die Firmen untereinander per-
manent rechtlich auseinander und diffa-
mierten sich obendrein gegenseitig beim
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potenziellen Kunden. Begleitet wurden
diese Turbulenzen durch permanente
Wechsel der Anbieter und Vertriebsstruk-
turen. Bis auf wenige riihmliche Ausnah-
men konnte und kann sich ein Laserkau-
fer nicht sicher sein, ob es seine , Laser-
firma” morgen noch gibt. Standige
personelle Wechsel oder das Ausschei-
den von Mitarbeitern verbessern zudem
die Situation nicht gerade. Dennoch
kann man davon ausgehen, dass in
Deutschland ca. 5.000-6.000 Laser plat-
ziert worden sind. Wie viele davon tég-
lich im Einsatz sind, bleibt fraglich.

Positive Entwicklung
ab Mitte der 1990er-Jahre

Nichtsdestotrotz entwickelte sich in der
zweiten Halfte der 90er-Jahre der Laser-



markt positiv. Mit der Entstehung der
DGL und deren Jahrestagungen bekam
die Lasergemeinde auch in Deutschland
ein wissenschaftliches Zuhause. Der
erste LEC Laserzahnheilkunde-Einstei-
ger-Congress im Jahr 1997, heute
LASER START UP, und das im gleichen
Jahr erstmals erschienene Laser Journal
boten dariiber hinaus auch einer brei-
teren Masse die Mdglichkeit, sich kom-
petent und markttransparent Uber das
Laserthema zu informieren. Das in die-
sem Zusammenhang jahrlich erschei-
nende Jahrbuch ,Laserzahnmedizin”
gilt seitdem als das aktuelle Kompen-
dium des Lasermarktes. Angesichts die-
ser recht positiven Entwicklungen, die
noch lange keinen Aufschwung, son-
dern eher eine erste Konsolidierung dar-
stellten, begannen immer mehr Markt-
teilnehmer den noch sehr jungen Laser-
markt nach Kraften zu strapazieren.
Universitaten sowie nationale und in-
ternationale Fachgesellschaften nah-
men die Firmen fiir Vortrage, Studien,
Kurse, Curricula oder Masterstudien-
gange derart in Anspruch, dass denen
kaum noch finanzielle Mittel oder
Manpower fir Marketing und Vertrieb
ubrig blieben. Ein Trend, der bis ca.
2003/2004 anhielt.

Am Ende dieses Szenarios muss man
heute feststellen, dass ein Teil der Laser-
Vertriebsfirmen bereits vom Markt ver-
schwunden ist, sich zurlickzieht oder
das Engagement im Dentalmarkt gegen
null féhrt. Der fachlichen Fortbildung
und Qualifizierung der Anwender und
Einsteiger, die sehr stark auf das Enga-
gement der Industrie angewiesen sind,
wurde zunehmend die wirtschaftliche
Grundlage entzogen. Dies umso mehr,
als dass sich zeitweise einzelne Perso-
nen als vermeintliche Spezialisten und
besondere Kenner des Marktes darstel-
len und damit insbesondere kleinen Fir-
men den TodesstoB versetzen. Im Ergeb-
nis wurde der Laser nicht mehr fachlich
kompetent durch Direktanbieter vertrie-
ben, sondern war zwischenzeitlich nur
ein Produkt unter vielen im Portfolio der
Dentaldepot — ein Trend der immer noch
anhalt. Neben der fehlenden wirtschaft-
lichen Grundlage seitens der Laser-
anbieter krankt das System aber noch
an anderen Stellen.

Aus Laserzahnheilkunde
wird Laserzahnmedizin

In kaum einem anderen Bereich der
Zahnmedizin gibt es eine so geringe Zah!
von qualifizierten Referenten und Auto-
ren. Die Zahl der Fachbeitrdge oder
Studien ist zudem extrem rlcklaufig.
Man kann sagen, das, was heute an
fachlichem Know-how geboten wird,
hélt abgesehen von einigen wenigen
Hochschullehrern (Gutknecht, Frentzen,
Romanos etc.) oder Praktikern (Bach,
Liebaug, P. Black, Hopp etc.) der fachli-
chen Priifung und praktischen Evaluier-
barkeit kaum stand. Zugleich ist die Be-
zeichnung , Laserzahnheilkunde” und
der Versuch, sie als eigenstandiges The-
rapiegebiet zu etablieren, unlogisch und
damit faktisch gescheitert. ,Laserzahn-
heilkunde” ist allenfalls eine unterstit-
zende bzw. alternative Therapieform. Der
Laser kann nichts, was nicht auch mit
konventioneller Therapie erreichbar
ware. Aber, und das ist entscheidend, der
Laser kann vieles einfacher, schneller und
im Verhéltnis von Aufwand und Ergebnis
deutlich wirtschaftlicher. Hier liegt unter
anderem in Zeiten des Kostendrucks eine
Chance des Lasers. Will man dem Laser
auch im deutschen Dentalmarkt — im-
merhin einer der wichtigsten Markte
weltweit — eine Zukunft geben, ist radi-
kales Umdenken erforderlich. Man muss
sich zwangsldufig von dem Begriff und
der Idee der , Laserzahnheilkunde” ver-
abschieden. Besser ist es, von ,Laser-
zahnmedizin” als einer unterstitzenden
bzw. alternativen Therapieform zu spre-
chen. In diesem Kontext gilt es, den Laser
bzw. die Lasertherapie innerhalb der
Fachgebiete zu platzieren, d.h. in der Im-
plantologie, Parodontologie, Chirurgie,
Prothetik oder Endodontie. Nur im stan-
digen direkten Vergleich, dies sowohl in
der Forschung als auch in der prakti-
schen Evaluierung, d.h. in der Betrach-
tung Laser vs. konventionelle Therapie,
wird es gelingen, die Vorzlige des Lasers
herauszuarbeiten und ihn als probates
therapeutisches Mittel darzustellen.
Schon heute weif man, welche hervor-
ragenden Ergebnisse der Lasereinsatz
nachgewiesenermafen z.B. in der Peri-
implantitistherapie oder in der Parodon-
talbehandlung hat. Auch konnten inzwi-

schen noch vorhandene Nebenwirkun-
gen beim Lasereinsatz durch technische
Innovationen deutlich minimiert werden.
Wenn es aber nicht gelingt, dies der brei-
ten Masse der Zahnarzte darzustellen,
bleiben der Laser und die kleine Schar
der Anwender auf verlorenem Posten.
Fiir alle Marktteilnehmer, die Fachgesell-
schaften, Laseranwender, Firmen sowie
Verlage und Kongressveranstalter heil3t
das, neue Herangehensweisen zu finden
und die Vergangenheit kritisch unter die
Lupe zu nehmen.

Was hat Bestand und
wo besteht dringender
Handlungsbedarf?

Interessanterweise haben sich oft kriti-
sierte und totgesagte Laser-Veranstaltun-
gen und -Publikationen als die wenigen
verlasslichen Konstanten in einem von
extremen Wandel gekennzeichneten
Markt erwiesen. Sowohl das LASER
START UP (Laserzahnheilkunde-Einstei-
ger-Congress) als auch die Jahrestagung
der DGL und die Laser-Curricula diverser
Fachgesellschaften sowie das seit 2015
neu ausgerichtete (engl./deu.) laser —
international magazine of laser dentistry
und das vorliegende Jahrbuch bilden seit
Jahren die einzigen etablierten Foren und
Fortbildungsmadglichkeiten in der Laser-
zahnmedizin in Deutschland. Um aber
weiter voranzukommen, bedarf es neuer
Kooperationsmodelle mit den Fachgesell-
schaften und der Industrie, mit Praktikern
und den Universitaten. Das Interesse sei-
tens der Fachgesellschaften, verschiede-
ner Firmen und auch vieler Anwender
liegt vor. Jetzt gilt es, diesen Prozess mit
qualifizierten Referenten und wissen-
schaftlichem Input auf den Weg zu brin-
gen. Was das technische Niveau und in
die Vielfalt ihrer Einsatzméglichkeiten
anbelangt, waren Dentallaser noch nie
50 gut wie heute. Es ware daher auBer-
ordentlich schade, wenn sich der Laser
nicht auch bei uns endlich durchsetzt.
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