~Zahnarzte legen starken
Wert auf Qualitat, Zuver-
lassigkeit und Bestandigkeit”

DZW-Interview mit den Geschaftsfiihrern von Oraltronics,
Dr. Gregg Cox und Gerald Hellmers

DZW Orale Implantologie: Oraltronics ge-
hort seit Juni 2005 zur amerikanischen Sy-
bron-Dental-Specialties-Gruppe, die wiederum
seit 2006 zum US-amerikanischen Mischkon-
zern Danaher gehort, der seine Dentalakti-
vitdten in den vergangenen Jahren auch
durch den Kauf von KaVo etc. deutlich aus-
geweitet hat. Wie positioniert sich Oraltro-
nics nach dem sozusagen doppelten Eigen-
timerwechsel — zu Sybron und mit Sybron
zu Danaher — in diesem neuen Global Player
auf dem Dentalmarkt? Welche Aufgabe hat
Oraltronics hier?

Gerald Hellmers: Sybron gehort zu den
fuhrenden Herstellern in der Dentalbranche
mit einem groBen Sortiment. In diesem brei-
ten und hochwertigen Programm besetzen
wir mit unseren Produkten als ideale Ergan-
zung das attraktive und aushaufahige Implan-
tologie-Segment. Gemeinsam mit unserer
Schwesterfirma Innova werden wir kiinftig
noch engere Anbindung an unsere amerika-
nische Mutterfirma pflegen. Dies wird sich
nach auBen schon sehr kurzfristig in einer
gemeinsamen Namensgebung ausdriicken.

Bereits in der jiingeren Vergangenheit hat
sich die Kooperation mit Innova als beider-
seits forderlich erwiesen. Ich nenne hier zum
Beispiel unsere Vertriebsiibernahme fiir das
Endopore-Implantat in Europa. Im Gegenzug
vermarktet Innova mittlerweile sehr erfolg-
reich die Pitt-Easy-Implantate aus unserem
Hause auf dem nordamerikanischen Konti-
nent. Forschungs- und Entwicklungsaktivita-
ten sowie der Austausch internationaler Re-
ferenten bilden die Essenz unserer gemein-
samen Aktivitaten.

DZW Ol: Gegriindet von einem der Pioniere
der zahnarztlichen Implantologie in Deutsch-
land, hat Oraltronics sich schon friih auch
Markte im Nahen Osten, in Osteuropa und
in Lateinamerika erschlossen. Welche
Marktpositionen hat das Unternehmen
aktuell in Deutschland und in seinen Kern-
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markten inne? Und welche Markte sind
fr Oraltronics Zukunftsméarkte?

Dr. Gregg Cox: Wir befinden uns in
Deutschland und den Kernmérkten jeweils
in den Top Ten. Unsere langjdhrigen
Kontakte weltweit haben wir intensiv
gepflegt und ausgebaut, wobei uns schon
als mittelstandischem Unternehmen der
familidre Umgang mit nationalen Re-
prasentanten stets wichtig war und weiter-
hin wichtig ist. Auch kiinftig werden eigen-
standige Verhandlungen mit Geschafts-
partnern wichtige Basis unserer Philosophie
sein. Nachste Expansionsziele sehen wir im
weiteren Marktausbau Osteuropas sowie in
Teilen des afrikanischen Kontinents.

DZW Ol: In Deutschland hinkt die zahnarzt-
liche Implantologie seit Jahren den ihr pro-
phezeiten Wachstumsraten hinterher, auch
2007 ist die Zahl von einer Million ge-
setzter Implantate nicht erreicht worden.
Auch in anderen Landern fallen die
Zuwéchse bescheidener aus als erhofft.
Woran liegt das aus Ihrer Sicht? Und welche
Lander iberraschen vielleicht mit uner-
wartet hohen Raten?

Hellmers: Wenn man an die Prognose von
Wachstumsraten zu euphorisch heran-
geht, wie teilweise geschehen, darf man
sich Uber einen abweichenden Istzustand
nicht wundern. Fiir unsere Implantatsysteme
kann ich sagen, dass sich gerade in
Deutschland die Zuwachse in der jiingeren
Vergangenheit im zweistelligen Bereich
bewegt haben.

Wir sehen aber nach wie vor die Not-
wendigkeit einer intensiveren Patienten-
aufklérung auch in den etablierten Markten,
um die Hemmschwelle zur Entscheidung fiir
eine Versorgung mit Implantaten zu senken.

Sehr positiv, wenn auch nicht ganzlich uner-
wartet, entwickeln sich aktuell die Markte
Osteuropas.

Dr. Gregg Cox

DZW Ol: Das Angebot an Implantaten wird
—auch was die Preise angeht — immer brei-
ter, vom teuren High-End-Produkt nam-
hafter Firmen bis zum ,Billig-Implantat” ist
heute fast alles erhltlich. Wer giinstig kauft,
verzichtet dabei aber oft auf Service. Wie
positioniert sich Oraltronics mit seinen
Implantatsystemen? Welchen Service, wel-
che Hilfen kénnen lhre Kunden erwarten?
Richtet sich Ihr Angebot mehr auf erfahrene
Implantologen und Spezialisten, oder findet
auch der Implantologie-Anfanger bei lhnen
passende Angebote und Unterstiitzung?
Cox: Unsere Devise: High-End-Service fiir High-
End-Produkte. Und Service wird bei uns groB-
geschrieben. Er umfasst ein ganzes Paket zur
Erfillung individueller Kundenwiinsche: in-
tensive Beratung durch unseren qualifizier-
ten AuBendienst und per Telefon, Bereitstel-
lung von Auswahlsendungen und OP-Betreu-
ung vor Ort sowie ein breit gefachertes Schu-
lungsangebot mit individuellen Kursen in
Kleingruppen in Praxen und in unserem Bre-
mer Schulungszentrum.

Hochwertige medizinische Produkte haben
ein gewisses Preisniveau, aber bei unserer aus-
gewogenen Preisgestaltung mit attraktiven
Angeboten sowohl fiir Implantologie-Einstei-
ger als auch fir Vielimplantierer kénnen wir
kontinuierlich ein attraktives Preis-Leistungs-
verhaltnis bieten.

Aufgrund der Unterschiedlichkeit unserer
drei Implantatsysteme Pitt-Fasy, Endopore
und Bicortical sind wir sehr breit aufgestellt.



Sowohl Anfénger als auch Spezialisten finden bei uns die passenden
Angebote. Der Implantologe, der mit unseren Produkten arbeitet, kann
eine ganze Reihe von Indikationen vom Einzelzahnersatz tber die
Freiendsituation bis hin zur Restaurierung des kompletten zahnlosen
Kiefers versorgen. Implantologie-Einsteiger werden durch Kurse und
die erwahnte OP-Betreuung optimal geschult. Zudem tragen unsere
OP-Trays mit Farbleitsystem zu Ubersichtlicher und rationeller Arbeits-
weise bei. Auch im prothetischen Bereich bieten wir das gesamte
Spektrum an Lésungen von wirtschaftlich-praktikabel bis hin zu
asthetisch-hochwertig.

DZW Ol: Welche zukunftstrachtigen Entwicklungen in der Implan-
tologie sehen Sie derzeit? Wohin geht der Trend bei Oberflachen und
der Verbindung Implantat—Suprakonstruktion?
Cox: Trotz jiingster VorstoBe von Billiganbietern werden sich auf
Dauer hochwertige und dokumentierte Implantatsysteme mit einem
weitgefacherten Indikationsspektrum und entsprechendem Support
durch die Hersteller-
firma durchsetzen.
Unsere Erfahrung
zeigt, dass Zahn-
arzte auch im Hin-
blick auf die Ver-
antwortung ihren
Patienten gegeni-
ber starken Wert
auf Qualitat, Zuver-
lssigkeit und Be-
standigkeit legen.
Bei den Oberflachen
geht der Trend zurzeit
in Richtung subtrakti-
ver Verfahren wie mit
unserer Puretex-Ober-
flache fir das Pitt-
Easy-Implantat.  Auf
Gerald Hellmers dem  Prothetiksek-
tor stehen Platform-
Switching zur Optimierung der biologischen Breite und die
Minimierung der Spaltbildung zwischen Implantat und Abutment im
Vordergrund.

Auch wir setzen auf attraktivere Abutments und werden ab
Frihsommer einen neuen Zirkonpfosten in zwei Versionen fir
Standardversorgungen und zur individuellen Gestaltung fiir das Pitt-
Fasy-System anbieten.
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DZW Ol: Je mehr Implantate gesetzt werden, je mehr Indikationen fiir
Implantate freigegeben und Patienten nicht nur von Spezialisten ver-
sorgt werden, je langer diese Implantate in situ sind, desto mehr zei-
gen sich auch Probleme, vor allem durch Spatverluste, Periimplantitis
etc. Welche klinischen Langzeitstudien liegen dazu fiir die Oraltro-
nics-Implantate vor und welche Konsequenzen und Empfehlungen
auch fiir die Anwender resultieren daraus?

Cox: Im Hinblick auf unsere Implantatsysteme machte ich in diesem
Zusammenhang zwei Studien herausgreifen: Das Endopore-
Implantat-System hat in einer weltweiten Multicenter-Studie mit
sechs Zentren in vier Landern eine Langzeiterfolgsrate von mehr als
98 Prozent erzielt. Fiir unser Pitt-Fasy-System wurde uns in einer
deutschen Langzeitstudie sogar eine Erfolgsrate von 99 Prozent
bescheinigt.

Aus den von lhnen angesprochenen Problemen resultiert fir den
Anwender die Konsequenz, nur auf bewahrte und dokumentierte
Systeme zur eigenen Sicherheit und zum Wohle seiner Patienten zu
setzen.

DZW OI: Wie sind die klinischen Erfahrungen mit den resorbierbaren
und nicht-resorbierbaren Membranen? In der Wissenschaft gibt es ja
derzeit durchaus Zuriickhaltung beim Einsatz von Membranen, unter
anderem wegen des hohen Risikos der mikrobiellen Besiedelung und
nachfolgender Komplikationen.

Cox: Nun, mit unserer nicht-resorbierbaren Membran Cytoplast Non
Resorh haben wir seit der Markteinfiihrung 1997 durchweg positive
Erfahrungen gemacht. Zahlreiche Zahnarzte bestatigen uns die einfa-
che Applikation. Nach erfolgter OP gestaltet sich die Heilungsperiode
nach Aussage einer ganzen Reihe von Anwendern nicht nur kompli-
kationslos, sondern auch oft kiirzer als erwartet.

DZW OlI: Welche Rolle werden neue bildgebende Verfahren wie die
Digitale Volumentomographie, aber auch computergestiitzte Pla-
nungsprogramme und daraus gefertigte Einbringhilfen wie
Bohrschablonen kiinftig spielen? Wird Oraltronics seinen Kunden
auch hier Angebote machen?

Cox: Die Anwendung dieser Verfahren wird aus Griinden von
Planungssicherheit und Komfort stetig zunehmen. Mit der Firma
Imaging Sciences International befindet sich in der Danaher-Gruppe ein
Unternehmen, das auf dem Gebiet der bildgebenden Verfahren fiir die
Dentalbranche eine fiihrende Stellung einnimmt. Wir bei Oraltronics
arbeiten aktuell dran, unsere Implantatsysteme in bestehende Soft-
wareprogramme einpflegen zu lassen. |
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