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SALZBURG – Mozart selbst be-
schäftigte sich zwar zu Lebzei-
ten weniger mit den aktuellen
Entwicklungen in der Implan-
tologie – seine Heimatstadt
Salzburg bot aber nichtsdesto-
trotz den perfekten kulturellen
Rahmen für den Deutschen
Kongress von Nobel Biocare. 

Zu diesem hatte das Unterneh-
men am 25. und 26. September in

die Mozartstadt geladen. Gut 400
Teilnehmer erlebten an beiden
Kongresstagen ein hochkarätiges
Programm aus Wissenschaft und
Praxis sowie ein musikalisch-ku-
linarisches Highlight der Extra-
klasse. Bereits am Freitagvormit-
tag eröffneten Novica Savic, Ge-
schäftsführer der Nobel Biocare
Deutschland GmbH, und Prof. 
Dr. Heiner Weber, Tübingen, den
Kongress. Zwei Tage lang wur-

den die Teilnehmer in Sessionen
zu Themen wie „Navigierte Im-
plantologie“, „Sofortbelastung
und Sofortversorgung, „Periim-
plantitis“, „Vollkeramische Ver-
sorgungen“ und „Augmentative
Techniken“ mit jeweils zwei bis
drei Vorträgen und anschließen-
der Diskussion auf den neuesten
Stand der Implantologie ge-
bracht. Anerkannte nationale
und internationale Referenten,

darunter Prof. Dr. Bertil Friberg,
Göteborg, Dr. Christoph A. Ram-
seier, Bern, Prof. Dr. Dr. Stefan
Haßfeld, Dortmund, Prof. Dr. Ger-
mán Gómez-Román, Tübingen,
Dr. Oliver Hugo, Schweinfurt,
oder Prof. Dr. Dr. Henrik Terhey-
den, Kassel, vermittelten den
Teilnehmern wissenschaftlich
fundierte Lösungen in den einzel-
nen implantologischen Diszipli-
nen. Beide Kongresstage schlos-

sen jeweils mit einer Tageszu-
sammenfassung durch Novica
Savic und Prof. Dr. Heiner Weber.

Besonderer Vortrag
Dr. Michael Spitzbart, einer

der bekanntesten Gesundheits-
experten Europas mit den Spezi-
algebieten Gesundheits- und
Stressmanagement sowie Mitar-
beitermotivation, begeisterte am
Freitag im Rahmen des „beson-
deren Vortrags“ zum Thema 
„Power your Life“. Da in diesem
Jahr Nobel Biocare sein 20-jäh-
riges deutsches Firmenjubiläum
feiert, wurde dem Auditorium am
Samstag, neben einigen Gastvor-
trägen, ein weiterer „besonderer
Vortrag“ geboten: Das Referen-
tenquartett Prof. Dr. Dr. Karl-
Heinz Austermann, Prof. Dr. Dr.
Elmar Esser, Prof. Dr. Bertil Fri-
berg und Dr. Dr. Knut Schuppan
blickte auf „20 Jahre Implantolo-
gie mit Nobel Biocare Deutsch-
land“ zurück.

Oper hautnah
Was wäre ein Kongress in der

Mozartstadt, wenn dieser histo-
risch-kulturelle Rahmen nicht
auch genutzt werden würde. Für
die passende musikalische
Untermalung in den Prunkräu-
men der Fürsterzbischöfichen
Residenz sorgten die Salzburger
Kammersolisten, indem sie
Highlights aus Mozarts Opern-
werken präsentierten. DT

Implantologie auf Mozarts Spuren
Nobel Biocare bot wissenschaftlich fundierte Lösungen in Salzburg

Jürgen Isbaner: Sehr geehrter
Herr Scala, zunächst einmal
Gratulation für das wissen-
schaftliche Programm Ihres
deutschen Kongresses, das ja 
nahezu alle Facetten der Im-
plantologie beleuchtet. Sind Sie
mit der Resonanz zufrieden und
spiegelt das Programm gewis-
sermaßen auch die Ausrichtung
Ihres Unternehmens wider?

Domenico Scala:Ich habe den
Eindruck, dass die Stimmung sehr
gut ist. Ich war im Saal und es
wurde sehr offen, aber auch kon-
trovers über die verschiedenen
Themen diskutiert. Problemfelder
müssen offen angesprochen wer-
den. Dazu gehören sowohl eine
Reizthematik als auch unter-
schiedliche Sichtweisen. Der of-
fene Dialog ist Konzept dieser Ver-
anstaltung und scheint, wie man
sieht, einem großen Bedürfnis zu
entsprechen.

Sie sind seit zwei Jahren als CEO
von Nobel Biocare im Amt. Ein
Unternehmen in einer wirt-
schaftlich schwierigen Zeit zu
konsolidieren, ist sicher keine
leichte Aufgabe. Was wurde er-
reicht und wo werden noch wei-
tere Anstrengungen nötig sein?

Ich glaube, wir haben Glaub-
würdigkeit zurückgewinnen kön-
nen. Dies auch weil wir Produkte
wie NobelActive in einer sehr kon-
trollierten und verantwortungsbe-
wussten Art und Weise am Markt
eingeführt haben. 2.500 Kliniker
wurden ausgebildet, bevor wir das
Implantat NobelActive überhaupt
lanciert haben. Und der Erfolg gibt
uns Recht. Das Produkt ist gut und
sehr gefragt. Mit diesem Vorgehen

hat Nobel Biocare eine gewisse
Philosophieänderung vorgenom-
men – schnell ist nicht immer nur
gut, es muss auch verantwor-
tungsbewusst sein. Was wir aber
auf jeden Fall auch weiterhin sein
wollen, ist innovativ bleiben und
gute neue Lösungen für den Zahn-
arzt und das Dentallabor entwi-
ckeln, wie etwa das neue Nobel-
Procera, welches im Bereich
CAD/CAM Maßstäbe setzt. 

Der Implantatmarkt ist sicher
nach wie vor ein Wachstums-
markt, jedoch hat sich das
Tempo in diesem Jahr deutlich
verlangsamt. Welche Entwick-
lung sehen Sie für Ihr Unterneh-
men national sowie internatio-
nal?

Wir hatten in den Boomjahren,
2003 bis 2007, ein ideales wirt-
schaftliches Umfeld. Heute prä-
sentiert sich die Situation etwas
anders. Dennoch bin ich der An-
sicht, dass im Implantatbereich
zweistellig gewachsen werden
kann. Nicht in jedem Land in Eu-
ropa, aber es gibt nach wie vor
viele Länder, die eine unterdurch-
schnittliche Implantatpenetration
aufweisen. Dazu gehört übrigens
auch Deutschland. Es besteht da-
her kein Grund, weshalb zweistel-
lige Wachstumsraten in Deutsch-
land nicht möglich sein sollten.
Das Gleiche gilt für die USA. Die
USA liegt bezüglich Penetrations-
rate fast zehn Jahre hinter vielen
anderen Märkten.

Der Kunde sollte im Fokus
unternehmerischer Tätigkeit
stehen. Was erwartet Ihre Kun-
den und potenzielle Neukunden

in Bezug auf das Produktportfo-
lio? Welche Neuentwicklungen
gibt es und wie entsprechen Sie
dem speziell in der Implantolo-
gie zu verzeichnenden Trend zur
durchgängigen Digitalisierung?

Wir haben erst vor etwa einem
Jahr mit der Lancierung von No-
belActive begonnen. Diese Markt-
einführung ist noch nicht abge-
schlossen und das Produkt entwi-
ckelt sich hervorragend. In den
USA deutlich besser als in Europa,
wo wir noch einiges an Potenzial
sehen. Wir haben auch eine be-
achtliche Produktoffensive auf der
Prothetikseite mit NobelProcera
eingeleitet. Neuer Scanner, eine
neue Software, neue Materialien
und eine Serie von neuen Produk-
ten: Copings, Abutments, Steglö-
sungen, etc. Der Scanner und die
Software ermöglichen uns zudem
auch neue Produkte und Materia-
lien einzuführen. So werden wir
etwa Steglösungen und Abut-
ments für kompatible Systeme an-
bieten. Ebenfalls werden wir Lö-
sungen in Titanium und Kobalt-
Chrom anbieten. Ich glaube, dass
wir letztlich ein idealer Partner für
die Labore werden können. Ich
gehe davon aus, dass wir zwischen
60 bis 70% des Laborbedarfs über
unsere Produktpalette abdecken
werden können. Eine derart
starke Produktpipeline, so glaube
ich, kann heute niemand bieten.

Ist Nobel Biocare dann nicht
eher Wettbewerber der Labore
als Partner?

Nein, wir sehen uns da eindeu-
tig als Partner der Labore. Unsere
NobelProcera Produkte werden ja
primär von den Laboren bestellt.

Unsere Kunden, die unsere Scan-
ner und Software kaufen, sind
über 90% Labors – wir verstehen
uns da wirklich als ein Partner. Die
Partnerschaft zeigt sich auch
darin, dass wir ein breites Angebot
für Labore bieten – Technologien,
Materialien, ein einmaliger Ferti-
gungsprozess und eine breite Pro-
duktpalette. Wir wollen die wichti-
gen Bedürfnisse der Labore abde-
cken.

Ein entscheidender Faktor für
den Erfolg auf dem Implantat-
markt ist Service und absolute
Kundennähe. Wie wird dies bei
Nobel Biocare gewährleistet? 

Produktqualität ist ein zentra-
ler Aspekt, ein guter Kundenser-
vice ein anderer. Es ist immer das
schwächste Glied, das zählt, und
wir haben bei Nobel Biocare in
den letzten 12 bis 15 Monaten ei-
nige Hausaufgaben gemacht. Ins-
besondere in Deutschland ent-
sprach der Kundenservice nicht
dem Standard, den wir bieten wol-
len. Aber wir haben mittlerweile
sicher jetzt einen Schritt nach
vorne gemacht und wir werden
auch weiterhin daran arbeiten.
Ebenso haben wir den globalen

Kundenservice neu aufgestellt. Er
ist für uns ein ganz wichtiger As-
pekt, indem wir auch einiges an
Investitionen getätigt haben. 

Eine abschließende Frage in
Richtung Zukunft: Wo sehen Sie
Nobel Biocare perspektivisch,
eher als Implantatanbieter mit
prothetischer Ausrichtung oder
als Komplexanbieter auf dem
Feld der digitalen Zahnheil-
kunde?

Wir sehen uns eindeutig als
Komplettanbieter, und zwar von
„Tooth-to-Root“. Das ist eigentlich
das Schlagwort – vom Zahn bis hin
zur Wurzel. Die Prothetik hat eine
beachtliche Bedeutung, wie Sie
wissen. Der Kunde sieht am
Schluss den Zahn und nicht die
Wurzel. Deshalb wollen wir auf
der Basis von NobelGuide und No-
belProcera auch eine integrierte
orale Rehabilitationsplattform
entwickeln – von der Diagnose,
über die Behandlungsplanung bis
hin zur Chirurgie und Prothetik.
Das ist das Ziel.

Interview: Jürgen Isbaner, 
Chefredakteur ZWP

DT

Über 400 Teilnehmer folgten der Einladung Nobel Biocares zum Deutschen 
Kongress, auf dem Themen wie „Periimplantitis“ und „Augmentative Techniken“
behandelt wurden.

Prof. Dr. Germán Gómez-Román (v.l.n.r.), Dr. Stefan Hümmeke und Prof. Dr.
Dr. Wilfried Wagner bestritten das Podium zum Thema „Navigierte Implanto-
logie“.

Jürgen Isbaner (links), Chefredakteur ZWP, im Interview mit Domenico Scala,
CEO Nobel Biocare.

„Wir sehen uns eindeutig als Komplettanbieter, 
und zwar von ,Tooth-to-Root‘ “


