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Durch Ubernahmen verschiedener Dentalunternehmen konnte Straumann in jiingster Zeit
in weitere Segmente des Dentalmarktes vordringen. Uber weitere Ziele und kiinftige Vor-
habendes Unternehmens gibt Wolfgang Becker, Geschaftsfihrer der Straumann Deutsch-
land GmbH, im nachfolgenden Interview Einblick.

Jurgen Isbaner/Leipzig

B Sehr geehrter Herr Becker, angesichts der engen Ver-
bindungzwischendemITlundderStraumannAGauch Ih-
nen zundchst einmal Gratulation zum wissenschaft-
lichen Programm des 11. ITI| World Symposiums, das ja na-
hezu alle Facetten der Implantologie beleuchtete. Sind
Sie mit der Resonanz zufrieden?

In den vergangenen 30 Jahren unterhielt Straumann
eine einzigartige Partnerschaft mit dem ITI (Internatio-
nal Team for Implantology), die viele bedeutende Fort-
schritte in der Implantologie ermdglicht und in hohem
Mafe zu unserer Reputation als evidenzbasierter ,Part-
ner der Wahl“ fir Zahndrzte beigetragen hat. Wobei
das|ITlinderAus-und Weiterbildung sowie der Finanzie-
rungvon Forschungsprojektentatigist.Straumanntragt
demgegenlber die Verantwortung fur die Entwicklung,
Herstellung, Vermarktung und den Verkauf von Produk-
ten.Bemerkenswertdabeiist,dass trotzschwacherWelt-
konjunktur das ITl weiterhin eine wachsende Zahl von
Teilnehmernfirseineinternationalen Kongresse gewin-
nen konnte. Der Mitgliederbestand erhohte sich auf
7.740 Mitglieder und 700 Fellows in 26 Sektionen in aller
Welt. Das 11. ITI World Symposium in Genf tibertraf mit
mehrals 4.000 Teilnehmern alle Erwartungen.

Der Implantatmarkt ist sicher nach wie vor ein Wachs-
tumsmarkt, jedoch hat sich das Tempo seit dem letzten
Jahrdeutlichverlangsamt.Welche Entwicklung sehen Sie
fiir Ihr Unternehmen national sowie international und
wie konnten die besonderen Herausforderungen bisher
gemeistert werden?

Ja, das waren besondere Herausforderungen. Die Aus-
wirkungen des weltweiten Markteinbruchs gegen Ende
2008 zwangen uns, die Veranderungen des Marktes zu
berticksichtigen.Wirhaben unsere Organisation an das
neue Szenario angepasst und gelernt, unsere Kosten ef-
fektiverzu planen und zu steuern. Auf dieser Grundlage
war es uns moglich, durch Investitionen etwa in neue
Technologien, Forschung & Entwicklung und Vertrieb
unsere Marktstellung flr die Zukunft zu starken.

Zur Entwicklung unseres Unternehmens mussen Sie
Folgendes berticksichtigen: Die Dentalbranche ist lan-
gerfristig gesehen unvermindert attraktiv. Die Durch-
dringungdes Implantatmarktsistimmer noch gering.
Die Zahl der Zahnarzte, die Implantatbehandlungen
durchfihren, nimmt mit der steigenden Wahrneh-
mung der Vorteile von Implantaten, restaurativen
CAD/CAM-Technologien und regenerativen Zahnlo-
sungen kontinuierlich zu. Unsere Vision bleibt unver-
andert:Wirwolleninderimplantologie,derrestaurati-
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ven Dentologie und der oralen Geweberegeneration
der Partner der Wahl sein.

Der Kunde sollte im Fokus unternehmerischer Tdtigkeit
stehen. Was erwartet Ihre Kunden und potenzielle Neu-
kunden in Bezug auf das Produktportfolio? Welche Neu-
entwicklungen gibt es und wie entsprechen Sie dem spe-
ziell in der Implantologie zu verzeichnenden Trend zur
durchgdngigen Digitalisierung?

Wirverfugen tbereine attraktive Innovations-Pipeline.
2009 flhrten wir in unseren Sortimenten von Im-
plantat-, Prothetik- und regenerativen Produkten eine
Reihe bahnbrechender Materialien ein.Unter anderem
brachten wir Roxolid®, unser Hochleistungs-Implan-
tatmaterial,in Nordamerika und Europa aufden Markt.
Roxolidistein gutesBeispieldafiir,wie Straumannnach
dem Motto ,simply doing more” alles daransetzt, die
Qualitat der Patientenversorgung weiter zu verbes-
sern. Roxolid wurde speziell zur Erhéhung der Sicher-
heit und Zuverldssigkeit bei Implantaten mit kleinem
Durchmesser entwickelt. SLActive, unser Bone Level-
Sortiment und Roxolid belegen,dass wirzudenInnova-
tionsfihrern gehdren. 2010 werden wir unsere innova-
tive Membran fir die gesteuerte Geweberegeneration
aufden Marktbringen und damit unserPortfolioderre-
generativen Produkte starken.

Mit einem jahrlichen Investitionsvolumen von rund flinf
Prozent des Nettoumsatzes zahlt Straumann in der Bran-
che zu den Unternehmen mit dem groften F&E-Engage-
ment.Wirbringen Produkte nurdannaufdenMarkt,wenn
sienachstrengen,speziellen Prif-und Bewertungsverfah-
ren tberzeugenden klinischen Nutzen bieten.

Die Digitalisierung wird im neuen Jahrzehnt alle As-
pekte der Zahnheilkunde tiefgreifend beeinflussen. Di-
gitale Arbeitsablaufe werden arbeitsintensive analoge
Prozesse ablosen, Schnittstellen eliminieren, Behand-
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nen zu diesem
den sich auf



lungszeiten verkirzen, das Fehlerrisiko senken und die Qualitdtssicherung
verbessern. Diese Vorteile werden voraussichtlich zu einem hoheren Kom-
fort flr die Patienten fiihren. Straumann st entschlossen, diese technologi-
sche Revolution an vorderster Front mitzugestalten. Unsere Produktpalette
umfasst seit 2007 die neuesten Entwicklungen in der CAD/CAM-Technolo-
gie. Durch die Ubernahme der Dentalsparte des deutschen Unternehmens
IVS Solutions AG ist Straumann 2009 in das Gebiet der praoperativen Pla-
nung und computergesteuerten Implantationschirurgie vorgedrungen.
Auch haben wir das Gebiet der digitalen Abformung mithilfe intraoraler
Scanner beschritten,indem wir die europaische Alleinvertretung derdigita-
len Abformsysteme iTero, die von Cadent Inc. hergestellt werden, Gbernom-
men haben.Dadurchhabenwirunsereintegrierte PaletteandigitalenZahn-
ersatz- und Zahnrestaurationslésungen erweitert.

Fir uns wird es wichtig sein, hier eine flihrende Rolle einzunehmen, um von
der Planung bis zur finalen Restauration validierte Prozesse zu etablieren
undso ein Hochstmafd an Qualitat sicherzustellen.

Ein entscheidender Faktor fiir den Erfolg auf dem Implantatmarkt ist Service
und absolute Kundenndihe. Wie wird dies bei Straumann gewdihrleistet?
Zum einen glauben wir,dass der gesamte Servicebereich an Wichtigkeit ge-
winnen wird. Zum anderen mochten wir uns hier auch tber unser Service-
angebotdifferenzieren,umeinenklaren Zusatznutzenfirunsere Kunden zu
generieren.
Wirunterstutzen unsere Kunden mit personlichem Engagement.Firden Er-
folg unserer Kunden und ihres Unternehmens sind neben ihrer fachlichen
Kompetenz unternehmerische Fahigkeiten sowie ein funktionierendes Pra-
xismanagement gefragt.Dieses MehranWissen bieten wirunserenKunden
mit unserem Partnerprogramm ,MORE THAN IMPLANTS". Wir begleiten sie
bei jeder Phase ihrer Entwicklung mit Leistungen, die auf ihre Anforderun-
gen und BedUrfnisse mafRgeschneidert sind.
Auch 2010 wurden wir bei dem branchentbergreifenden Wettbewerb
,Deutschlands kundenorientierteste Dienstleister” ausgezeichnet.Wissen-
schaftler der Universitat St. Gallen analysieren genau, welche Kriterien Ein-
fluss auf Kundenzufriedenheit und Kundenloyalitat haben. Somit erfahren
wir, wo unsere Starken und unsere Optimierungspotenziale sind. Zum vier-
ten Mal in Folge haben wir
die begehrte Auszeichnung
1 —_— . erhalten.

Eine abschliefSende Frage in
Richtung Zukunft: Straumann
hatsichsehrlange Zeit nahezu
ausschlieflich auf Implantate
konzentriert. Inzwischen sind
iiber Knochenregenerations-
materialbis hinzur CAD/CAM-
Firmengebaudevon Straumannin FreiburgimBreisgau. ~ Technologie auch neue Pro-
duktlinien hinzugekommen.
Wo sehen Sie Straumann perspektivisch—eher als Anbieter auf dem Gebiet der
Implantologie mit prothetischer Ausrichtung oder als Komplexanbieter auf
dem Feld der digitalen Zahnheilkunde?
Ichglaube,dassdaseinedasanderenichtausschlieBenwird.Straumannver-
steht sich als umfassender Losungsanbieter in der Dentalbranche, und hier
wird naturlichdie Implantologiefiirunsimmereinwichtiger Pfeilersein.Das
bedeutet,dass Straumann heute sowohl chirurgische als auch restaurative

und regenerative Losungen anbietet und
Q Symposiums-Video in der E-Paper-Version
des Implantologie Journals unter:
www.zwp-online.info/publikationen

dass die Digitalisierung auf alle Teilbereiche
Herr Becker, wir danken Ihnen fiir das Gespréch. ®

Einfluss nehmen wird.

» 19 Implantat-
Neupatienten
im Monat!

Dental High Care und
die iPad-App haben
mich iiberzeugt.”
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arztlicher Direktor am
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