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Zahnarztinnen und Zahnarzte bedeutet das, genau zu prufen,
was der eigenen Tatigkeit wirklich ndtzt, und ganz entschei-
dende Fragen zu stellen: Wie wird eigentlich die Implantologie
der Zukunft aussehen? Welche Entwicklungen und Technolo-
gien werden sich durchsetzen? Welche strukturellen und berufs-
politischen Herausforderungen sind zu meistern? All das sind
Fragen, auf die auch Implantathersteller sowie Fachgesellschaf-
ten zunehmend versuchen, Antworten zu finden. Die Dynamik in
der Branche ist ungebrochen, und es ist spannend wie lange nicht.
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Der Implantologiemarkt 2019

Jargen Isbaner

Harter Wettbewerb, neue Strukturen
und Innovationen am laufenden Band,
der nationale Implantologiemarkt ist
nach wie vor in Bewegung. Insbeson-
dere die marktfiihrenden Unternehmen
sind auf Expansionskurs. Sie bauen ihr
Produktportfolio aus, agieren inzwi-
schen mit Vertriebsmannschaften in
bisher kaum gekannter Personalstarke
und konnen so auf stabile Zuwachs-
raten verweisen. Speziell fir kleinere
und mittlere Anbieter wird es immer
schwieriger, dieser Entwicklung etwas
entgegenzusetzen. Im Fokus der Im-
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plantatanbieter stehen somit neben der
Weiterentwicklung der Implantatsys-
teme und den technologischen Heraus-
forderungen durch die Digitalisierung
zunehmend die strukturellen Heraus-
forderungen. Die Veranderungen im
Markt lassen sich nach wie vor z.B.
an der Zahl der Zukéufe und Fusionen
sowie der damit verbundenen Konzen-
tration der Marktanteile in den Handen
einiger weniger international agierender
Dentalunternehmen beobachten. Ver-
bunden ist dieser Trend gleichzeitig mit
einem in diesem Segment bisher eher

ungewodhnlichen Personalkarussell bis
hinauf in die Chefetagen der renom-
mierten Implantatanbieter. Die bisher
gerade im deutschen Implantologie-
markt gliltige Formel, namlich Innova-
tion + Qualitat + Service = Vertrauen
+ Identifikation + zufriedene Anwen-
der wird zunehmend aufgeldst, und es
ziehen die international Ublichen Stan-
dards ein. Dieser Wegq ist sicher nicht
unumstritten. Gleichwohl eréffnet er
aber auch Chancen fiir kleinere Unter-
nehmen oder auch neue Anbieter. Dass
diese es verstehen, ihre Chancen zu



nutzen, haben in der jiingeren Vergangenheit nicht zuletzt
die Anbieter im sogenannten Value-Segment mit stringent
wachsenden Verkaufszahlen und entsprechend vergroBer-
ten Marktanteilen bewiesen.

Insgesamt steigt sicher allgemein die Zahl der verkauften
Implantate, und das Gesamtvolumen bewegt sich nach wie
vor auf einem hohen Niveau. Daher wird versucht, dieses
ohne Zweifel vorhandene Potenzial des Marktes durch neue
Wachstumsstrategien zu mobilisieren. Ganz klar stehen
Themen wie die CAD/CAM-Technologie, das Preisniveau
und nicht zuletzt die Keramikimplantate als ernst zu neh-
mendes Angebot nicht nur im Premiumsegment im Mittel-
punkt der Diskussion. Mit dem Einstieg von CAMLOG und
Straumann gewinnt gerade dieses Segment derzeit enorm
an Fahrt.

Die Unternehmen stellen sich also mit unterschiedlichen
Strategien den neuen Herausforderungen. Dabei wird das
Preis-Leistungs-Verhaltnis immer mehr zu einem wichtigen
Faktor fir den Erfolg. Ob in einem hochpotenten Markt der
Weg iber den Preis in dieser Form notwendig und gerade
im Hinblick auf Qualitat, Service und Innovationsfreudigkeit
langfristig sinnvoll ist, muss weiter diskutiert werden. Die
Unternehmen werden in diesem Kontext auch bestimmte
Strukturen im Interesse von Effizienz und Kostenreduktion
weiter auf den Prifstand stellen miissen. Immerhin setzen
die meisten Firmen in dieser Situation konsequenterweise
weiterhin auf die Markterweiterung. Nach wie vor wer-
den Implantatsysteme und implantologisches Equipment
verbessert oder neu entwickelt auf den Markt gebracht.
Diese ,permanente Innovation” dient sicher der Fortent-
wicklung der Implantologie als Ganzes, hat aber auch zur
Folge, dass es selbst fiir versierte Anwender kaum noch
méglich ist, zwischen echten und vermeintlichen Neue-
rungen zu unterscheiden bzw. den Implantologiemarkt in
seiner Gesamtheit zu Uberblicken. Wie die nachstehende
Ubersicht zeigt, haben derzeit iiber 130 Unternehmen
implantologisches Equipment oder implantologische Pro-
dukte im Portfolio. Rund 70 davon bieten Implantate an.
Zugleich wird aber auch deutlich: Es ist ein Kommen und
Gehen. Es gibt einen (ber Jahre, z.T. auch (ber Jahr-
zehnte hinweg stabilen Kern des Marktes — so teilen sich
die drei groBen Implantatanbieter Straumann, CAMLOG
und Dentsply Sirona Implants ca. 75 Prozent des Marktes
—und es gibt neue Anbieter, wahrend andere vom Markt
verschwunden sind bzw. eigene Aktivitaten in diesem Be-
reich ganz oder teilweise aufgegeben haben. Wie bereits
in den vergangenen Jahren mdchten wir unseren Lesern
mit der nachstehenden Ubersicht auch fiir das Jahr 2019
einen aktuellen Uberblick des Marktes — iiber die Produkte
und Anbieter — geben.

Anmerkung der Redaktion

Die folgende Ubersicht beruht auf den Angaben der Herstel-
ler bzw. Vertreiber. Wir bitten unsere Leser um Verstandnis
dafiir, dass die Redaktion flir deren Richtigkeit und Vollstan-
digkeit weder Gewahr noch Haftung ibernehmen kann.
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