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„Straight“ und
„Tapered“ Implan-
tate für optimale
Ästhetik  und 
Zuverlässigkeit.

IMProv™ – 
Der eugenolfreie Zement 
auf Acryl-Urethanbasis.

1mm maschinierter Hals 
Zervikale Makro Grooves verhin-
dern Knochenabbau
Bewährte gestrahlt geätzte 
Oberfläche
Optimale Primär stabilität durch 
hohen Knochen kontakt
Faires Preis-Leistungs-Verhältnis

Voraussagbares Ergebnis
Einfaches und sicheres Handling
Zeitersparnis

MADE IN GERMANY

ANZEIGE

Auf der Suche nach meinem
ersten Handy irrte ich in den
1990er-Jahren von Geschäft
zu Geschäft. Nachdem da-
mals viele Unternehmen den
Mobilfunksektor als Zu-
kunftsmarkt entdeckt hatten,
gab es plötzlich auch entspre-
chend viele Anbieter. Ich aber
kannte weder die Mobilfunk-
unternehmen noch die Preise.
Was tun? Schweren Herzens
entschied ich mich schließlich
für den Anbieter, der meine
Emotionen am besten an-
sprach, und den ich für gut
und günstig hielt. Das flaue

Gefühl,ob ich wirklich das be-
ste Preis-Leistungs-Verhält-
nis erwischt hatte,blieb beste-
hen. Heute sind nur wenige
Unternehmen übrig geblie-
ben; jeder kennt die großen
Vier. Der Markt ist seitdem
enorm gewachsen, und die
Preise sind drastisch gesun-
ken.Unzählige Beispiele kön-
nen angeführt werden, in de-
nen viele Anbieter auf einen
fahrenden Zug aufspringen.
In nahezu jedem Fall sind bei
einem etablierten Trend nach
einer gewissen Zeit nur we-
nige von ihnen auf dem
Markt. Der Wettbewerb hat
zum Preiskampf und damit
zum Sterben der meisten An-
bieter geführt. Im Bereich der
Implantologie befinden wir
uns gerade in der Phase,in der
viele Anbieter – hier die Zahn-
ärzte – dem Trend einfach fol-
gen. Und das macht auch
Sinn, selbst wenn der Zuzah-
lungsanteil noch weiter stei-
gen sollte. Denn wir befinden
uns nach ersten wissenschaft-
lichen Auswertungen vermut-
lich im sogenannten „unelas-
tischen Bereich der Preiselas-
tizität“. Das heißt, dass bei ei-
ner Preiserhöhung für den

Patienten die Nachfrage kei-
neswegs im selben Maß zu-
rückgeht.Außerdem wird das
Käuferpotenzial in den näch-
sten Jahren noch deutlich zu-
nehmen. Jeder Zahnarzt, der
mitmacht, ist demnach ein
Gewinner. Doch wie lange
noch? Ich halte die Preisreser-
ven im Bereich der Implanto-
logie für enorm. In Verbin-
dung mit der Beobachtung,
dass die Patienten auch beim
Zahnarzt ein zunehmend nor-
males Verbraucherverhalten
hinsichtlich der Anbieteraus-
wahl zeig-en, wird zunächst
der Markt durch Emotionser-
zeugung bereichert, um dann
über den Preis bereinigt zu
werden. Dabei ist stets zu be-
denken, dass der Patient die
Qualität Ihrer Leistung nicht
einschätzen kann. Deshalb
wird zum Beispiel durch 
den inflationär eingesetzten
„Master of Implantology“
oder durch vermehrt profes-
sionelles Marketing zurzeit
versucht, den Patienten über
Emotionen zu erreichen.
Doch irgendwann beginnt der
Preiskampf. Und das werden
nur die Zahnärzte „überle-
ben“, die ihren Weg konse-

quent gehen. Dieser Weg be-
steht aus klarer Positionie-
rung, konsequent  geplanter
und umgesetzter Strategie,
Zentralisierung bzw. Netz-
werkbildung sowie professio-
nellem Marketing. Der Ein-
zelkämpfer, der eine soge-
nannte Preis-Positionierung
betreibt, das heißt der seine
Patienten über den abwärts
gehenden Preis zu gewinnen
versucht, wird keine Chance
haben. Fazit: Zurzeit ist mit
der Implantologie gutes Geld
zu verdienen.Wer Spaß daran
hat, kann hier nichts falsch
machen. Wer aber eine Lang-
fristplanung im Sinn hat,dem
ist eine professionelle strate-
gische Aufstellung dringend
zu empfehlen.

Wer sich mit Implantologie
beschäftigt weiß: Implanto-
logie, das ist nicht nur ein
Teilbereich, nein, das ist die
gesamte Zahnmedizin, eine
Kombination aller Teilberei-
che und zusätzlich die Logis-
tik, dies alles zusammenzu-
bringen.Hatten wir noch vor
zwanzig Jahren angenom-
men, die Implantologie wür-
de sich auf immer weniger
Systeme und Komponenten
vereinfachen, so wurden wir
längst eines Besseren be-
lehrt. Dies beginnt natürlich
mit der immer noch zuneh-
menden Zahl an Implantat-
systemen, Mikro- und Mak-
roformen und methodi-
schen Vorgehensweisen. Im-
plantologie heißt aber auch
sich mit den neuen Pla-
nungsmethoden zu beschäf-
tigen, prothetisch vernünf-
tige Lösungen zu suchen
und für das instrumentell-
maschinelle Umfeld zu sor-
gen. Dahinter muss eine Lo-
gistik der Materialien, der
Hygiene und nicht zuletzt
der Aus- und Fortbildung

stehen. Es ist heute kaum
mehr möglich für einen An-
bieter, alle Teilbereiche der
Implantologie abzudecken.
Liest man die nachfolgende
Tabelle, so wird dies deut-
lich. Da gibt es 2-D- und 
3-D-Planungshilfen, Chirur-
gie-Schablonen, Implantate
für die unterschiedlichsten
Anwendungsbereiche, Auf-
bereitungshilfen für die
Knochen- und Weichteilprä-
paration, unterschiedliche
Philosophien für die Freile-
gungsphase,viele Prothetik-
komponenten und -kon-

zepte,Übertragungs- und Fi-
xierungsmethoden u. v. a. m.
Hinzu kommen Spezial-
indikationen wie z. B. Inte-
rimsimplantate oder kiefer-
orthopädisch verwendbare
Implantate. Neu ist, dass
auch die Kette zur Prothetik
enger geschlossen wird, von
Abformhilfen über Abdruck-
und Relationsmaterialien
bis hin zu den vielfältigen
Aufbau- und Verbindungs-
systemen. Berücksichtigt
man,dass – je nach Aussage –
40 bis 70 % der Implantatpa-
tienten irgendeine Form der

Augmentation benötigen, so
wird auch die Bedeutung
dieses Bereiches klar.Sicher
liegt hier auch noch der
größte Entwicklungsbedarf,
denn nicht alle heute ange-
botenen Lösungen befriedi-
gen oder besitzen eine aus-
reichend hohe Ergebnisqua-
lität. Gerade hier werden
viele Komponenten benötigt,
wie Knochenersatzmaterial,
Fixierungshilfen, Membra-
nen. In allem muss sich der
implantologisch tätige Oral-
chirurg zurechtfinden.Tabel-
len, wie hier zusammenge-
stellt, sind dabei eine Hilfe,
den Überblick zu behalten.
Klar ist die Tendenz der An-
bieter, möglichst viele Kom-
ponenten aus einer Hand zu
liefern. So wünschenswert
dies für beide Seiten – Oral-
chirurg und Industrie – auch
sein mag, es wird kaum je-
mals völlig erreicht werden
können. Hilfreich ist es alle-
mal, wenn alle Komponen-
ten einer Implantattherapie
aufeinander abgestimmt sind.
Solche Tabellen lassen uns
wundern, was es alles gibt,
wer alles was macht und las-
sen uns nach weiteren Infor-
mationen suchen, in diesem
Heft, auf Fortbildungen und
auf den Ausstellungen.
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Implantologie – Ein gefährlicher Markt?

Implantologie ist eine logistische Meisterleistung


