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Die Implantatanbieter sind insgesamt
sehr gut durch die Corona-bedingten
Einschrankungen gekommen und ab-
gesehen von einer kleinen ,Delle” zu
Beginn der Krise, lief das Geschaft,
wie die Zahlen belegen, gut. Selbst
Wachstum war mdglich. Daran haben
nicht zuletzt auch die Implantologisch
tatigen Zahnarzte wesentlichen Anteil.
Sie haben sich rechtzeitig mit den
neuen Herausforderungen auseinander-
gesetzt und die geeigneten Konzepte
entwickelt.

Fiir alle Marktteilnehmende — Fachge-
sellschaften, Industrie und Zahnarzte —
war eine der gréBten Herausforde-
rungen, fehlende Kontakt- und Fortbil-
dungsmdglichkeiten durch geeignete
Alternativen zu ersetzen. Im Fortbil-
dungsbereich wurde durch hybride
oder komplett digitale Veranstaltungen
versucht, das Geschehen am Laufen
zu halten. Es gab und gibt eine Reihe
interessanter Projekte von Roadshows
bis hin zu voll digitalen Jahreskongres-
sen verschiedener Fachgesellschaften.
Bei aller anfanglichen Euphorie wurde
jedoch schnell klar, dass nur einzelne,
speziell kleinere Formate, wirklich zu-
kunftsfahig sind, aber auch, dass spe-
Ziell hybride Konzepte (Digital/Prdsenz)
durchaus einen deutlichen Mehrwert
bringen konnen. Letztlich ist es jedoch
so, dass der kollegiale Austausch, aber
auch der Kontakt zu Hochschullehrern

und zu den Fachberatern der Industrie,
wie er bei Prasenzveranstaltungen (ib-
lich ist, im Rahmen digitaler Konzepte
nur schwer umsetzbar ist. So wird es
kiinftig wahrscheinlich verstarkt darum
gehen, das Beste aus beiden Welten
innovativ miteinander zu verbinden.

Insgesamt lauten die kennzeichnen-
den Schlagworte im Hinblick auf die
Entwicklung des Implantologiemarktes
nach wie vor: groBer, komplexer und
innovativer. Kleinere Firmen werden von
den Global Playern aufgekauft oder
verschwinden vollig vom Markt. Die
Dynamik in der Branche ist somit un-
gebrochen. Der Markt ist potent, sta-
bil, innovativ und er wachst leicht. Der
Markt verschiebt sich weiterhin struk-
turell — von Premium zu Value, von
analog zu digital, von Titan zu Kera-
mik, vom Implantat zur komplexen
implantatprothetischen Lésung, von
klein zu groB und von national zu in-
ternational. Aktuell verstarkt sich auch
der Trend in Richtung , Biologisierung”.
Die meisten Firmen setzen konsequen-
terweise auf die Markterweiterung.
Nach wie vor werden Implantatsys-
teme und implantologisches Equip-
ment verbessert oder neu entwickelt
auf den Markt gebracht. Diese ,per-
manente Innovation” dient sicher der
Fortentwicklung der Implantologie als
Ganzes, hat aber auch zur Folge, dass
es selbst flr versierte Anwender kaum

noch mdglich ist, zwischen echten und
vermeintlichen Neuerungen zu unter-
scheiden bzw. den Implantologiemarkt
als solchen zu dberblicken. Darlber
hinaus ist allein schon aufgrund der
Digitalisierung eine Schwerpunktver-
schiebung hin zur Prothetik und zur
verstarkten Zusammenarbeit zwischen
Zahnarzt und Zahntechniker zu beob-
achten. Diese veranderte Fokussierung
ist Ausdruck einer veranderten Heran-
gehensweise in der Implantologie und
hat bereits gravierende Konsequenzen.
Hatten sich in der Vergangenheit die
Implantatanbieter vorzugsweise Uber
den Markenkern ,Schraube” an sich
definiert, profilieren sich insbesondere
die groBen, international agierenden
Unternehmen immer mehr zu Anbie-
tern von kompletten Lésungen. Aller-
dings wird die Implantologie im Zuge
dieser Entwicklungen deutlich komple-
xer und kostenintensiver. Dieser Mehr-
wert muss argumentiert werden. Fr
die Industrie geht es hierbei auch um
strategische Fragen. Verkaufe ich dem
Implantologen all die schéne moderne
Technik und damit vielleicht auch einen
Sack voll Probleme, oder verkaufe ich
ihm Dienstleistungen und l6se damit
Probleme? Wir wissen bereits heute,
dass wir in nicht allzu ferner Zukunft
nicht unbedingt Autos, sondern Mo-
bilitdt kaufen werden. Also statt Pro-
blemen kaufen wir Losungen.
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