INTERVIEW

wImplants from Implantologists*

SIC ist auf dem hart umkdampften deutschen Implantologiemarkt eine relativ junge Marke. Was

sich hinter SIC verbirgt und worin Firmen- und Produktphilosophie bestehen, verriet der
Entwickler des Systems, Prof. Dr. med. Wilfried Schilli, in einem Gesprdch mit der Redaktion
des Implantologie Journals.
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SIC stehtfiir Schilli Implantology Circle. Das SICpro Sys-
tem ist das Ergebnis langjahriger Erfahrungen internatio-
naler Implantologen. Der Firmenleitsatz ,Implants from
Implantologists” beschreibt Firmen- und Produktphilo-
sophie. Der Schilli Implantology Circle besteht aus er-
fahrenen Implantologen aus Klinik und Praxis sowie spe-
zialisierten Zahntechnikern. Der SIC hat mafigeblich zur
Entwicklung des SICpro Systems beigetragen und dient
der permanenten Hinterfragung und Weiterentwick-
lung. Produktverbesserungen und Ideen der Anwender
flieBen unmittelbarin die Serienproduktion ein. Das SIC-
pro System wird somit stindig an die neuen Bedrfnisse
und Erkenntnisse angepasst, bleibt dabei aber einfach,
Ubersichtlich und wirtschaftlich.

Welche Vorteile oder Nutzen bietet das SICpro Implan-
tatsystem dem Anwender aus lhrer Sicht gegeniiber an-
deren Implantatsystemen? Fiir welche Zielgruppe z.B.
Einsteiger oder Fortgeschrittener wurde es entwickelt?
Alle Features, die man heute von einem modernen Uni-
versalsystem erwartet, sind in dem SICpro System ver-
eint. Angefangen bei einem internen Prazisionssechs-
kant Giber eine dreiphasig gestrahlte und gedtzte Implan-
tatoberflachebis hin zu innovativen vollkeramischen L6-
sungen. Diverse prafabrizierte Aufbauten und clevere
prothetische Lésungen senken die Gesamtkosten durch
reduzierten Arbeitsaufwand. Dar(ber hinaus werden im
Vergleich zu den marktfiihrenden Systemen min. 30%
der Kosten allein bei den Bauteilen eingespart. Von die-
senVorteilen profitieren natiirlich sowohl Einsteiger wie
auch Spezialisten. Die Uberwiegende Anzahl unserer
Kunden sind jedoch Vielanwender.

Sieverstehensichals eininnovatives Unternehmen. Wie
kommt dies in lhren Produkten zum Ausdruck?

Prinzipiell versteht man unter Innovationen die Erneue-
rung und Verbesserung an technischen Produkten oder
Verfahren. In vielen Systemen hat dies aber in der Ver-
gangenheit zu einem fast uniiberschaubaren Produkt-
portfolio gefiihrt. Wir versuchen genau den umgekehrten
Weg zu gehen. Bei jeder Produktverdnderung steht im
Lastenheft die Vereinfachung und die Reduzierung von
Bauteilen oder Instrumentarien. Auch im Bereich der
vollkeramischen Restaurationen haben wir sehr friih die
Méglichkeiten erkannt und in innovativen Aufbaukon-
zepten umgesetzt. So haben wir beim SICpro System ei-
nen der ersten Vollzirkondioxidaufbauten ohne Metall-
armierung des Sechskantes Giberhaupt am Markt gehabt.
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Weitere keramische Losungen befinden sich derzeit in
der Erprobungsphase.

Welchen Stellenwert hat der Kundenservice bei SIC?
Das SICpro System ist gerade aus diesem Servicegedan-
ken heraus entstanden. Wir sind der festen Uberzeu-
gung, dass wir dem Kunden mit einem leicht zu verste-
henden, gut funktionierenden und wirtschaftlichen Im-
plantologiekonzept den besten Service bieten. Viele Sys-
teme heutzutage sind doch so unibersichtlich, dass
selbst einfachste Indikationen unnotig verkompliziert
werden. Dadurch wird unnétiger Service wieder not-
wendig. Wir unterstiitzen und fordern die Selbststandig-
keit unserer Anwender. Durch unsere schlanke Firmen-
strukturkdnnenwirschnellerals grofle Unternehmen auf
Anregungen, Kritik und Wiinsche reagieren.

Der deutsche Implantatmarkt, ist sicher einer der wellt-
weit interessantesten, wird aber von einigen Global-
playern dominiert. Dutzende kleiner Firmen teilen sich
die verbleibenden 10 bis 15 Prozent. Worin sehen Sie
Ihre Ziele und Chancen auf dem Markt (national und
international) erfolgreich agieren zu kénnen?

Wir haben uns von Anfang an als Nischenhersteller ver-
standen und finden diese Situation auch sehr sympa-
thisch. Selbstverstandlich ben&tigen wir zur Umsetzung
unserer [deen und Ziele wirtschaftlichen Erfolg. 90 % un-
serer Anwender sind vielimplantierende Kollegen, die es
sehr schdtzen sich einzubringen. Durch diesen Aus-
tausch haben wir viel intensiveren Kontakt zu unseren
Kunden. Unsere Chancen liegen ganz klar in einer deut-
lich hoheren Flexibilitat gerade durch unsere Grofe.

Was kann der Kunde im Hinblick auf Produkte und
Aktionen von lhnen in Zukunft erwarten?
Sicherlichstelltdie IDS in KoInflrunsin diesem Jahreine
grofse Herausforderung dar, auf die wir uns sehr freuen.
Hier haben wir die Mdglichkeit, unsere Ideen und Kon-
zepte einem grofBen Publikum zu prasentieren. Des Wei-
teren stehen wir unmittelbar vor dem Markteintrittin den
USA. Auch hier konnten wir bereits fithrende Spezialis-
ten von unserem Konzept begeistern und arbeiten mit
Hochdruck an unserem Fortbildungszentrum in New
York City. Hierdurch erwarten wir positive Impulse fiir
unser Fortbildungssegment.

Vielen Dank fiir das Gesprdch und viel Erfolg fiir die
Zukunft.
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