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Eine gesellige Abschiedsrunde in der rustikalen Zirbenstube* geben, das Biliro ausraumen und
sich personlich von allen Mitarbeitern verabschieden - so wird sein letzter Arbeitstag aussehen.
Ende Februar ist es so weit: Jost Fischer geht und Jeffrey Slovin tritt die Nachfolge an. Diesen
bevorstehenden Fiihrungswechsel nahm die Redaktion zum Anlass, um den Sirona Vorstands-
vorsitzenden noch einmal in Salzburg zu besuchen und seine elfjdhrige Unternehmensleitung
im Interview Revue passieren zu lassen.

Lutz V. Hiller (1.), Vorstand OEMUS MEDIA AG, im Interview mit Sirona CEO Jost C. Fischer.

Herr Fischer, im Februar 2013 steht
Ihr letzter Arbeitstag bei Sirona bevor.
Kénnen Sie sich noch an lhren ersten
Tag im Unternehmen erinnern?
Meinen ersten Arbeitstag bei Sirona
hatte ich auf dem Chicago Midwinter
Meeting im Februar 2002. Dort lernte
ich die amerikanischen Vertriebsmit-
arbeiter und einige Fiihrungskrafte aus
Bensheim kennen. Die Dentalwelt war
damals véllig neu fiir mich. Umso in-
teressanter war es, auf dieser Messe
einen grundlegenden ersten Eindruck
vom Dentalmarkt zu erhalten. Relativ
schnell habe ich dann erkannt, was
mit Sirona moglich ist.

* Anmerkung der Redaktion: Gemdtlicher, uriger
Raum im alpenldndischen Stil bei Sirona in Salz-
burg, der mit Zirbelholzvertéfelungen und rusti-
kalen Mébeln gestaltet ist (siehe Abbildung oben).
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Wer Sie kennt, weiB, dass Stillstand
ein Fremdwort fiir Sie ist. Wie geht es
weiter?

Am meisten freue ich mich darauf, mor-
gens ohne E-Mails und Telefonate auf-
zuwachen. Als Chef bewegt man sich
zeitlich doch in einem sehr engen Kor-
sett. Ich habe hdchstens drei bis vier
Wochen im Jahr, die ich persénlich dis-
ponieren kann. Darliber hinaus ist das
Leben eines Vorstandsvorsitzenden ei-
nes borsennotierten Unternehmens von
umfangreicher Planung geprdgt. Diese
vorgegebene Lebensweise habe ich in
den letzten elf Jahren bei Sirona
durch die Finanzmarktherausforde-
rungen, den dreimaligen Verkauf an
Finanzinvestoren, den anschlieBenden
Borsengang und den damit verbun-
denen sehr intensiven Prozessen sowie
regelmdBigen Reisen zu den einzelnen

Markten sehr stark erlebt. Deshalb
schmiede ich vorerst keine groBen
Plane und will alles auf mich zukom-
men lassen. Einige Ideen habe ich
natiirlich - beispielsweise mochte ich
als friiherer Leistungssportler wieder
mehr Sport treiben. Und die eine oder
andere Reise wird es auch geben.

Eines der Markenzeichen von Sirona
ist, fortlaufend innovative Produkte
auf den Markt zu bringen und beste-
hende Produkte kontinuierlich zu ver-
bessern. Wie schafft es Sirona, dieser
Vorreiterrolle gerecht zu werden?

Hinter dem Erfolg von Sirona stecken
viele Faktoren. Als ich bei Sirona ange-
fangen habe, waren wir ein deutsches
Unternehmen mit kleinem Exportan-
teil. Heute sind wir ein globales Un-
ternehmen mit deutschen Wurzeln.
Das schaffen wir durch eine sehr
intensive Forschungs- und Entwick-
lungsabteilung sowohl im Hardware-
als auch im Softwarebereich. Deshalb
haben wir uns intern dazu verpflich-
tet, einen jahrlich steigenden Betrag
flir Forschung und Entwicklung aus-
zugeben und liegen heute bei 53 Mil-
lionen Dollar, die wir im letzten Jahr
in diesem Bereich investiert haben. In-
zwischen sind mehr als 280 Forscher
und Wissenschaftler im Unternehmen
tdtig, denn der Zahnarzt will nicht nur
ein Produkt kaufen, sondern eine Sys-
temldsung. Aus diesem Grund muss er
zunehmend in Technologie investieren.



Ein zweiter Erfolgsfaktor ist unser Aka-
demiekonzept. Damit wir Produkte er-
folgreich auf den Markt bringen kén-
nen, miissen wir fiir stindige Fort-
und Weiterbildung unserer Vertriebs-
mitarbeiter, Servicetechniker, Partner
und Handler sorgen. Und zwar nicht
nur nach einem zentralen Konzept,
sondern unter Einfligung lokaler
Komponenten, denn unterschiedliche
Markte fordern auch verschiedene
Herangehensweisen. Hier ist Transfor-
mationsleistung vor Ort gefragt. Tech-
nologie verkauft sich nicht von selbst
- der Nutzen muss verdeutlicht sowie
alle erforderlichen Informationen in-
tensiv diskutiert werden.

Bei Sirona steht der Mensch im Fokus.
Der Mensch in Form von Patient, Zahn-
arzt, Zahntechniker und Handelspart-
ner. Bitte erkldren Sie uns dieses Unter-
nehmensziel!

Wir geben unser Bestes, vielen gerecht
zu werden. Selbstverstandlich gehen
Technologie und Entwicklung immer
auch mit Kosten einher, und diese miis-
sen verdient werden. Wir brauchen Ge-
winn, um in der Lage zu sein, konstant
zu investieren. Insofern muss man den
Patienten und Mitarbeitern den Mehr-
wert nahebringen und das geht nur
durch Professionalitdt und Motivation.
Sehr hilfreich sind dafiir Messen. Hier
prasentiert sich Sirona dem Markt und
zeigt, wo die Entwicklung in der Zahn-
arztpraxis hingehen wird.

Wodurch zeichnet sich ein gutes Pro-
dukt lhrer Meinung nach aus?

Ganz klar: erstens durch Zukunfts-
fahigkeit. Es ist wichtig, ein Produkt
zu haben, das Uber viele Jahre hinweg
einsetzbar ist. Dariiber hinaus ist zwei-
tens die Integration entscheidend. Fir
den Anwender ist es wichtig, dass sich
ein neues Produkt unkompliziert in die
Praxisabldufe integrieren lasst und eine
Kompatibilitdt zu bestehenden Geréten
besitzt. Fir unsere Kunden soll kein
einmaliger Kauf im Vordergrund ste-
hen, sondern die systematische Wei-
terentwicklung der Praxisausstattung.
Das wird in vielen Fillen (iber Software-
Upgrades und die Mdaglichkeiten der
Integration mit anderen Sirona-Gera-
ten realisiert. Drittens kommt es auf
einen guten Service an. Die Produkte
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Auch die Behandlungseinheit SINIUS ist ein Meilenstein in der Erfolgsgeschichte von Sirona. Fiir die ,hohe
Designqualitat” erhielt die Einheit den red dot design award 2012.

mussen haltbar sein, aber sie miissen
auch regelmiBig gewartet werden.
Und das tun wir. SchlieBlich geht es
doch darum, dass der Zahnarzt sich
auf seine eigentliche Aufgabe kon-
zentrieren kann - die fortschrittliche
zahnérztliche Behandlung.

Vor knapp zwei Jahren wurde am Stand-
ort Bensheim ein neuer Gebdudekom-
plex mit dem Ziel erbaut, alle For-
schungsabteilungen unter einem Dach
zu vereinen. Wie hat sich der Bereich
Forschung und Entwicklung in den
letzten Jahren entwickelt?

Das Vorhaben ist sehr gut gegliickt, die
Biiros sind bereits voll besetzt, obwohl
wir es eigentlich mit etwas Wachs-
tumsreserve gebaut haben. Das hat
unseren Entwicklungsabteilungen ei-
nen weiteren Schub gegeben, nicht nur
der Motivation, sondern auch der Leis-
tung. So werden wir eine Rekordanzahl
an Innovationen auf der IDS prasentie-
ren kdnnen. Eine davon haben wir mit
der Omnicam bereits vorgestellt, diese
ist als erstes groBeres Produkt in un-
serem Innovationszentrum entstanden.
Auf diesen Meilenstein bin ich stolz.
Auch der Standort Salzburg hat sich
positiv entwickelt. Als wir hier vor fiinf
Jahren begonnen haben, waren es 29
Mitarbeiter. Heute sind es Gber 120. Das
spiegelt die Entwicklung im Vertriebs-
und Servicebereich bei Sirona global
wider. Effizienz in der Produktion, im
Service und im Bereich Forschung und

Entwicklung ist einer der wesentlichen
Treiber des Erfolgs fiir Sirona.

Wie sieht es mit sozialem Engagement
aus - gibt Sirona auch ein Stiick dieses
Erfolges zuriick?

Sirona ist sich seiner sozialen Ver-
antwortung bewusst und wird dieser
umfassend gerecht. Wir leben natiir-
lich in einer Welt der Ungleichheit
und das wird sich auch nicht dndern.
Ein aktuelles, groBeres Projekt ist die
Unterstiitzung eines Kinderhospitals in
Angkor, Kambodscha, wo wir kostenlos
die Klinik mit unseren Produkten aus-
statten. Dies wird im Moment realisiert
und wir freuen uns, dadurch Zahnge-
sundheit fiir Kinder in unterentwickel-
ten Markten férdern zu kdnnen. In der
Vergangenheit haben wir das schon in
Russland, Tansania und Peru getan und
wollen soziale Projekte dieser Art auch
zukiinftig fortsetzen. Unsere traditio-
nelle Weihnachtsspende kam bereits
zum zweiten Mal einem russischen
Waisenhaus zugute.

Sirona ist der Innovationsfiihrer in der
Dentalbranche. Was sind aus lhrer
Sicht die Meilensteile wdhrend Ihrer
Unternehmenszugehdrigkeit?

Drei Produkte waren fiir mich am An-
fang sehr wichtig. Zum einen die Ein-
flihrung unseres Stuhls C8+ - inzwi-
schen der meistverkaufte Stuhl der
Welt - und zum anderen die CEREC-
Software in 3-D. Diese wurde auf der
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ersten IDS, an der ich teilgenom-
men habe, vorgestellt. 2004 kam die
ORTHOPHOS XG-Generation auf den
Markt, heute die meistverkaufte GroB3-
rontgenplattform der Welt. Damit ha-
ben wir die digitale Radiografie und
danach das dreidimensionale Rontgen
als neues Geschaftsfeld fiir Sirona
etabliert. Ergdnzt wurden diese High-
lights durch Weiterentwicklungen in
den letzten Jahren: von CEREC Redcam
zur Bluecam und Omnicam. Eine syste-
matische Verbesserung und Erleich-
terung fiir den Zahnarzt. Auch die
Erneuerung unserer Stuhlgeneration
wurde sehr erfolgreich durch TENEO
und SINIUS gestaltet.

Mit welchen Ambitionen und Inten-
sionen haben Sie damals bei Sirona
angefangen und wie viel davon konn-
ten Sie zuriickblickend verwirklichen?
Meine Devise war klar ,Ran an den
Kunden" Infrastrukturell haben wir dies
geldst, indem wir mehrals 1.500 Mitar-
beiter zusatzlich eingestellt haben, die
sich genau damit befassen, in den je-
weiligen Markten die Kunden zu bedie-
nen. Denn japanische Zahnarzte haben
andere Bediirfnisse und Anspriiche an
einen  Service als ein deut-
scher oder amerikanischer Kunde. An
diese unterschiedlichen Anforderungen
mussten wir die Anspriiche angleichen
und das funktioniert nur dann gut,
wenn wir wirklich vor Ort vertreten
sind. Aus diesem Grund haben wir viel
investiert. Wir haben eine Vielfalt an
Kulturen bei Sirona mit unterschiedli-
chen Mentalitaten. Uberall ist es uns
gelungen, sehr gute Organisationen un-
ter guter Flihrung aufzubauen und so
die Sirona-Produkte sowie das Marken-
Image zu transportieren und auch lokal
an die Spitze zu bringen. Wir sind auf
diesem Weg ein riesiges Stiick voran-
gekommen. Die tdglichen Herausforde-
rungen gab und gibt es natiirlich immer,
aber eines ist sicher: Sirona-Mitarbeiter
sind hochst motiviert!

Ende Februar 2013 werden Sie den Stab
an Jeffrey Slovin iiberreichen. Werden
sich die Geschdftsleitung und Sirona
durch diesen Wechsel neu organisieren?
Ich kenne Jeffrey seit zehn Jahren. Bei
Sirona ist er seit liber sieben Jahren be-
schaftigt und hat das Unternehmen
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in wesentlichen Entwicklungen mitge-
staltet. Wenn er an die Spitze kommt,
dann ist das kein Bruch, sondern die
logische Weiterentwicklung des Unter-
nehmens und so wird sich das auch ge-
stalten. Der neue Vorstandsvorsitzende
wird natirlich dann auch eigene Ak-
zente setzen. Dariiber hinaus haben wir
als weitere Vorstandsmitglieder Simone
Blank, als Finanzchefin, Walter Peter-
sohn, als weltweiten Vertriebschef,
sowie Rainer Berthan, als Chef in
Bensheim, die ihn - wie vorher mich
- tatkraftig unterstiitzen werden.

Die IDS steht vor der
Tiir. Worauf diirfen
sich Kunden schon
jetzt freuen?

Die IDS ist eine Leitmesse fiir die
ganze Dentalwelt. Sirona hat in

den vergangenen Jahren Highlights
gesetzt und das werden wir auch in
diesem Jahr wieder versuchen. Des-
halb stellen wir eine Menge an Neu-
heiten vor, die fiir die Weiterentwick-
lung der Technologie in der Dentalwelt
eine groBe Rolle spielen werden. Eine
der wichtigsten Entwicklungen ist das
puderfreie Abformen mit der neuen
Omnicam. Diese wird den Markt in
den ndchsten Jahren sicher pragen.
Mit dieser Neuheit sind wir aber
langst nicht am Ende angekommen -
die Entwicklung geht weiter.

Sie sind wie kein anderer mit der Den-
talbranche verwoben. Was wiirden Sie
den Zahndrzten weltweit mit auf die
Reise geben?

Erstens, Technologie wird die Zahn-
arztpraxis in der Zukunft viel starker
prdagen und dominieren als dies in
der Vergangenheit der Fall war ist. Der
Dentalmarkt entwickelt sich von ei-
nem rein ,handwerklichen" Tatigkeits-
feld mit recht wenig elektronischer
Unterstiitzung, in ein Berufsfeld, bei
dem die Technologie dem Zahnarzt
viel Analysearbeit abnehmen wird und
damit die Prozesse beschleunigt und
verbessert. Ich gehe davon aus, dass
die Durchdringung mit Technologie in
den ndchsten Jahren weiter deutlich
gesteigert wird. Fiir den Zahnarzt wer-
den insbesondere im Bereich Rontgen
und CAD/CAM neue Lésungsansitze im
Softwarebereich kommen, deren Inte-

gration viele neue Méglichkeiten erdff-
nen. In zweiter Linie steht die intuitive
Bedienung im Praxisalltag im Vorder-
grund. Losungen zielen darauf ab, den
Arbeitsablauf so einfach und unkom-
pliziert wie moglich zu gestalten, Hand-
griffe sollen ineinander libergehen, die
Technik den Zahnarzt unterstiitzen und
ihm sowohl eine Kosten- als auch Zeit-
ersparnis bringen. Mit unserer Tech-
nologie wird der Zahnarzt kiinftig noch
besser und sicherer arbeiten und da-

‘tjf ”

Auf die CEREC Omnicam ist Jost C. Fischer besonders
stolz. Sie wurde im Herbst 2012 eingefiihrt und er-
moglicht puderfreies Abformen in Farbe.

durch wesentlich bessere Behand-
lungsergebnisse erzielen. Zudem kann
der Zahnarzt mit einer steigenden
Anzahl an Patienten besser umgehen.
Denn in vielen Markten wird kiinftig
die Anzahl der Zahndrzte nicht pro-
portional zu den Marktnotwendig-
keiten steigen. In diesem Fall wird
Technologie helfen, diese Probleme
besser zu ldsen.

Herr Fischer, vielen Dank fiir das Ge-
sprich!

- |

kontakt.

Sirona Dental GmbH

Sirona Stralke 1

5071 Wals bei Salzburg, Osterreich
Tel.: +43 662 2450-0

E-Mail: contact@sirona.com
WWW.sirona.com



