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In den letzten 30 Jahren hat der Implantatmarkt einige entschei-
dende Anderungen mitgemacht. Wie jeder neue Markt entwickelt
sich auch der Implantatmarkt in unterscheidbaren Phasen. Die
Ubersicht veranschaulicht, was sich geidndert hat und wo die Ent-
wicklung hingeht.

Mutige und experimentierfreudige Zahnirzte bringen die Implan-
tologie ins Spiel und entwickeln sie durch Versuch und Irrtum wei-
ter. Einige wenige Spezialisten teilen sich den neu wachsenden
Markt und haben die entsprechende Nachfrage. Sie miissen sich
aber auch gegen massive Anfeindungen wehren und technische
Probleme l6sen. Der Markt ist klein, aber duflerst lukrativ, weil Im-
plantate ein Grundproblem der Prothetik 16sen. Das ist den Leuten
viel Geld wert.

Nach dem Ausmerzen der Kinderkrankheiten wird die Implanto-
logie verstirkt in wissenschaftlichen Studien entwickelt und erobert
immer weitere Indikationen. Der Markt wichst vor allem im hoch-
preisigen Segment. Glinstige Implantatlésungen sind nahezu nicht
vorhanden, die Systeme sind teuer und es werden vor allem die
hochpreisigen Patienten bedient. Grofle Spezialistenpraxen entste-
hen mit vielen Zuweisern, die die Implantatprothetik in ihrer Praxis
nutzen moéchten. Moglichkeiten fiir Knochenaufbau erweitern das
Spektrum der Implantologie auch auf schwierige Knochenver-
hiltnisse. Gegen Ende der 2. Phase sind bereits viele Anbieter
(Zahnirzte und Chirurgen) fiir implantologische Leistungen im
Markt. Das Wachstum wird auch durch die Unternehmen gefor-
dert, die Dienstleistungen wie Trainings und Fortbildungen einem
groflen Kreis von Zahnirzten anbieten.
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Die Implantologie ist eine anerkannte Therapieform und steht
tiberall zur Verfiigung. Da die Erfolgsfaktoren weitgehend bekannt
sind, geraten Routineverfahren in eine Konkurrenzsituation (viele
Anbieter lassen Preisdruck entstehen). Nur Risikoimplantationen
oder Implantieren unter schwierigen Voraussetzungen bleiben ein
Hochpreissegment. Die hohen Erfolgsquoten ermdéglichen Ge-
wihrleistungen auf Implantate. Es gibt noch mehr Systemanbieter,
aber die Vielnutzer reduzieren Systeme auf das Notwendigste, um
die Materialkosten zu senken und konkurrenzfihig zu bleiben. Der
Markt zerfillt in kleinere Segmente wie Giinstig-Implantate und
Implantate mit hohem Zusatznutzen. Insgesamt wird der Markt
transparenter, die Patienten sind weitgehend iiber Implantate infor-
miert oder haben Moéglichkeiten, Informationen zu sammeln. Die
Kommunikation, Vertrauen und nicht zuletzt der Kaufpreis eines
Angebots bestimmen die Entscheidung der Patienten. Angebote
werden von Patienten hinterfragt und verglichen (HuK-Hopping).

Standardverfahren werden tiberall angeboten. Die Implantologie
wird zum Routineverfahren wie Kronen und Briicken. Der Mythos
ist entzaubert, durch noch mehr Behandler teilt sich der Markt noch
weiter auf. Der Preisdruck nimmt durch Anbieter (Zahnirzte) mit
geringen Standortkosten zu. Ketten, die spezialisiert die Implanto-
logie zum Tiefpreis anbieten, konnen entstehen. Der Markt zerfillt
weiter in kleinere Segmente, die Zahl der Implantationen steigt —
allerdings mit weniger Gewinnmargen fiir den Einzelfall. Kopien
von erfolgreichen Implantatsystemen verbreiten sich auf einem nie-
drigen Preisniveau. Neue Technologien zur Verbesserung der Ein-
heilung steigern die Erfolgsquoten auch in schwierigen Fillen. Nur
Implantate mit speziellen Leistungen kénnen sich im Hochpreis-
segment behaupten. Die Implantathersteller bedienen mit mehre-
ren Systemen den geteilten Markt.

Implantologie
ist heute tiberall

verflighar
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Die skizzierte Entwicklung ist nicht speziell fiir den Implantat-
markt, sondern beschreibt die Evolution eines Marktes, der mit ei-
ner Innovation in den Goer Jahren begonnen hat. Die normalen
Stufen der Diversifizierung des Marktes kennen wir aus anderen
Branchen genauso. Das populire Beispiel Auto zeigt zwar einen
lingeren Zeitraum aber eine dhnliche Entwicklung. Zuerst gab es
Einzelstiicke bis Henry Ford die Fliefbandmassenproduktion ein-
fithrte und Autos fiir die Masse produzierte. Fiir den gehobenen
Teil der Masse selbstverstindlich. Alle Fahrzeuge waren schwarz,
vergleichbar den 8oer-Jahre-Implantaten, die nahezu alle einen
Durchmesser von 4 mm hatten. Dann entwickelte sich ein Auto-
Markt, der heute aus einem Auto einen hochst emotionalen Ge-
genstand gemacht hat. Mit der Grundeigenschaft der Mobilitit be-
schiftigt sich heute in der Kommunikation keiner mehr. Vielmehr
vermitteln moderne Autos ein Fahrgefiihl, das sportlich, zuverlis-
sig oder besonders sicher sein kann. Wenn Sie den kommenden
Implantatmarkt vorwegdenken mdchten, dann lassen Sie sich doch
schon etwas fiir die nichste Phase des Marktes einfallen. Wenn so-
wieso alle Implantate nahezu sicher einwachsen, dann sollten Thre
Implantate etwas Besonderes konnen. Oder noch besser Sie und
Ihre Praxis. Dann ist es losgel6st vom Material oder Produkt. Im-
plantate mit Langzeitgarantien, Sofortversorgungen mit festen
Zihnen oder — zukiinftig — bioaktive Implantate tiben schon heute
eine starke Attraktion auf Patienten aus.

In jedem Fall werden Sie sich entscheiden, in welchen Segmen-
ten Sie die Implantologie anbieten. In einer grofsen Praxis mit ge-
mischten Publikum empfiehlt sich ein breites Angebot mit hoch-
wertigen (hochpreisigen), verlafllichen (giinstigen) oder sehr giin-
stigen Implantaten — fiir jedes Segment ein passendes Angebot.
Viele Spezialistenpraxen haben Ende der goer-Jahre nicht gleich er-
kannt, dass durch die weite Verbreitung der Implantologie in die
Praxen ihre Position im Markt sich verindert hatte. Nahezu alle wa-
ren im Hochpreissegment positioniert. Tatsichlich haben nur die
Spezialpraxen wenig gelitten, die ihre Angebotspalette ausgeweitet
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haben: vom Kleinwagen tiber die Mittelklasse bis zur Oberklasse —
eine breite Patientenklientel kann angesprochen werden. Da der
Markt sich verdndert und die Nachfrage der Patienten sich ver-
schiebt, gibt es eine einfache Lésung fiir diese Herausforderung.
Bewegen Sie sich einfach mit dem Markt. Denn dndern oder beein-
flussen koénnen Sie das Geschehen nicht. Und die guten alten Zei-
ten kommen Ihnen zu Liebe nicht zur{ick.

Implantatmarkt — heute mehrere Segmente, Patienten aus allen
Bereichen von Hoch-Tiefpreis, mehr Tranparenz fiihrt zu informierten
Patienten und gezielten Nachfragen.

Ein Markt in Bewegung — Chancen fiir die Beweglichen, Terrain-
verluste fiir die Unbeugsamen.



