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Abb. 1: In gemeinsamen Gesprachen mit Michael Ludwig, Geschaftsfiihrer der CAMLOG D-A-CH-Region (Mitte),
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In den letzten Jahren ist sehr viel bei CAMLOG passiert. Es wurde
die Mehrmarkenstrategie implementiert und der Vertrieb fur die
BioHorizons Produkte integriert sowie ein Keramik-Implantatsys-
tem eingefiihrt. Des Weiteren wurde eine D-A-CH Organisation
gebildet und die internationalen Markte gestarkt. Im Gesprach
geht Michael Ludwig, Geschaftsfihrer der CAMLOG D-A-CH-

Region, auf einzelne Aspekte ein.

CAMLOG
[Infos zum Unternehmen]
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Gute Ideen setzen sich durch

Herr Ludwig, kann CAMLOG die-
ses hohe Tempo und Niveau bei-
behalten?

Die Implantatbranche sucht nach neuen
Wegen. Nach dem Verkaufshype in
den vergangenen Jahren geht es in Zu-
kunft vor allem um Nachhaltigkeit und
Dienstleistungskonzepte. Wer hier die
beste Strategie hat, wird auch zukinf-
tig erfolgreich sein. Wir werden diesen
Weg der interdisziplinaren Zahnmedizin
weiterhin proaktiv mitgestalten. Unsere
Kunden und der Patient stehen bei all
unseren Bestrebungen im Mittelpunkt,

wir entwickeln unsere eigene Kom-
petenz kontinuierlich weiter, arbeiten
vernetzt und messen unsere eigenen
Erfolge bewusst. In der schnelllebigen
Zeit, die uns alle fordert und immer wie-
der verlangt, sich auf Veranderungen
einzulassen, denken wir voraus, bringen
Innovationen voran und sind fiir Neues
offen. Mit unserer Strategie sind wir in
Deutschland einer der Marktfiihrer ge-
worden. Unser Ziel ist es natlrlich, auch
global eine flihrende Rolle zu spielen.
Hier nutzen wir verstarkt die Synergien
des Mutterkonzerns Henry Schein, um

erden Ideen besprochen und neue Konzepte erstellt.

integrierte Losungen auch auBerhalb
des Heimatmarktes anzubieten. Mit
BioHorizons haben wir schon 2016 eine
exklusive Kooperation fiir den Vertrieb
der CAMLOG Produkte in Nordamerika
gestartet. Seit April letzten Jahres wer-
den die BioHorizons Produkte exklusiv
von CAMLOG in der D-A-CH-Region
vermarktet. Zudem wurde die Distribu-
tion in den europédischen Kernmarkten
wie ltalien, Frankreich und GroBbri-
tannien verstarkt. Natlrlich mochten
wir weitere Marktanteile fir CAMLOG
gewinnen. Daher sind Investitionen in
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Abb. 2: Mit DEDICAM® bietet CAMLOG ein allumfassendes Serviceangebot zur Herstellung CAD/CAM-gefertigter Rekonstruktionen.

schnell expandierende Méarkte sowie in
das Henry Schein-Netzwerk in Ubersee
geplant. Das internationale Wachs-
tum wird durch zahlreiche MaBnah-
men im Bereich der Produktschulung
unterstiitzt, um sicherzustellen, dass
das deutsche CAMLOG-Erfolgsmodell
weltweit umgesetzt wird.

Verlagern Sie die Produktion dann
auch in diese Markte?

Nein, unsere Produkte werden zen-
tral am Standort Wimsheim gefertigt.
Unsere Qualitatsprodukte tragen mit
Recht das Label ,made in Germany”,
das von unseren internationalen Part-
nern und deren Kunden sehr geachtet
wird. Welche Bedeutung CAMLOG
und allgemein der Standort Deutsch-
land flir unsere Muttergesellschaft
hat, wurde mit der Grundsteinlegung
fir den 5.000 Quadratmeter groBen
Neubau, den die Vertriebs GmbH in
diesem Jahr beziehen wird, unterstri-
chen. Durch die ErschlieBung neuer
Markte sowie die Einflihrung neuer
Produkte und Marken steigt die Teile-
produktion, und wir brauchen mehr
Platz fir die Maschinen in der Ferti-
gung. Neben dem Marktanteil wachst
auch unser Mitarbeiterstamm kontinu-
ierlich weiter. Das macht CAMLOG zu
einem der attraktivsten Arbeitgeber in
unserer Region. Meine Mitarbeiter und
ich freuen uns sehr auf den Einzug in
das neue Gebdude.

Worauf fiihren Sie den lang anhalten-
den Erfolg von CAMLOG zurtick?

Zukunft braucht Herkunft — Werte, flir
die jeder Einzelne einsteht und Wurzeln,
um stabil zu wachsen. Neben qualitativ
hochwertigen Medizinprodukten und
unserer Weitsichtigkeit, auf Marktver-
anderungen einzugehen, sind unsere
Mitarbeiter unser Erfolgsgarant. Da sich
jeder Einzelne mit dem Unternehmen,
seinen Aufgaben und den Produkten
identifiziert, sind sie die Markenbot-
schafter unserer Produkte, Service- und
Dienstleistungen. Sie sind es, die die
Strahlkraft auf unsere Kunden Uber-
tragen. Man konnte auch sagen, dass
der Teamapproach, den wir seit der

Grlndung vor 19 Jahren im Unterneh-
men pflegen, unsere DNA ist — ebenso
wie der Anspruch des ,Perfect fit”,
den wir unseren Produkten mit auf den
Weg geben. Gerade diese Begeisterung
macht uns aus. AuBerdem verfolgen
wir den interdisziplindgren Gedanken
bei allen Neu- und Weiterentwicklun-
gen konsequent weiter. Ob analog oder

digital, wie bei DEDICAM®, stehen wir
der Zukunft offen gegentiber und nut-
zen die Herausforderungen als Chance.

DEDICAM®, die CAD/CAM-Lésung
aus lhrem Hause, ist in den vier Jah-
ren seit dem Markteintritt auch schon
aus den Kinderschuhen gewachsen.
Mit rasantem Tempo werden ja fast
monatlich Neuigkeiten prdsentiert.
Wohin geht hier die Reise?

Die Digitalisierung ist in der interdis-
ziplindren Zahnheilkunde nicht mehr
wegzudenken, denn sie verandert Ar-
beitsprozesse maBgeblich. Wir haben
auch bei DEDICAM® von Beginn an auf
100 Prozent Offenheit gesetzt. Die of-
fenen Schnittstellen ermdglichen unse-
ren Kunden, ihre praferierten Systeme in
ihrem Arbeitsalltag zu nutzen und hin-
tereinander zu schalten. Im letzten Jahr
haben wir ein modernes Vertriebsmo-
dell mit DEDICAM® und ConnectDental
von Henry Schein gestartet. Damit bie-
tet DEDICAM® individuell zugeschnit-
tene Komplett- oder auch Teillésungen
fir den digitalen Workflow an. Damit
auch Kunden, sowohl Labore als auch
Praxen, die noch keine CAD-Infrastruk-
tur haben, von DEDICAM® profitie-
ren, designen hochqualifizierte Zahn-
techniker deren Rekonstruktionen im
Scan & Design Service und spielen sie
dann in die CAM-Fertigung ein. Ganz
aktuell haben wir einen Implantat-
planungsservice in unser Leistungs-
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angebot integriert. Mit UIf Neveling
und seinen Mitarbeitern haben wir ge-
ballte Kompetenz in unser Team geholt
und mit ihnen eine weitere Liicke zum
Full-Digital-Workflow geschlossen. Da-
hin kénnen unsere Kunden ihre DVT-
sowie DICOM-Daten schicken, und wir
planen in Absprache mit ihnen die Im-
plantatpositionen. Auf Wunsch erstellt
das Servicecenter OP-Schablonen fir
die Guided Surgery fir alle Implantat-
systeme.

camlog

Eine weitere Herausforderung, die wir
angegangen sind, ist das Thema der
Fertigung individueller CAD/CAM-
Abutments fiir unser zweiteiliges Kera-
mikimplantat CERALOG®. Hierbei war
das Wissen um das Materialverhalten
vor und nach dem Sintern sowie das
Know-how um die Frastechnik extrem
gefordert. Mit Bravour haben unsere
Mitarbeiter diese Anforderungen ge-
meistert, sodass wir heute als Vorreiter
dieser Fertigungstechnik ein Vollzirkon-
abutment in unterschiedlichen Farb-
nuancen fiir das zweiteilige Zirkonium-
dioxidimplantat anbieten.
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Sie sprachen gerade das Keramik-
implantat an. Sie sind in Deutschland
Marktfiihrer mit Titanimplantaten ge-
worden. Warum ist die Nische der
Keramikimplantate fiir Sie wichtig?

Bis jetzt ist das Marktsegment der
Keramikimplantate noch sehr klein.
Doch bedingt durch die hohen dsthe-
tischen Anspriiche und auch wegen
der steigenden diagnostizierten Me-
tallunvertraglichkeiten der Patienten,
sehen wir es als unsere Verpflich-
tung an, diesen Patienten qualita-
tiv hochwertige Losungen anbieten
zu konnen. Wir setzen dabei auf
den Hightech-Herstellungsprozess des
Ceramic Injection Moldings, bei dem
das Implantat inklusive der Oberfla-
chenstruktur im Spritzgussverfahren
ohne Nachbearbeitung nach dem
Sinterprozess gefertigt wird. Zusatz-
lich wird jedes einzelne Implantat
vor der Verpackung einer Material-
prifung unterzogen. Das einteilige
CERALOG® Monobloc ist schon seit
2007 und das zweiteilige Hexalobe
seit 2013 im klinischen Einsatz. Das
gibt sowohl den Anwendern als auch
den Patienten Sicherheit. Mit der Ent-
wicklung im Bereich der CERALOG®
Implantate und der Akzeptanz im
Markt sind wir mehr als zufrieden.
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Abb. 3: Die CERALOG® Implantate bieten hohen Behandlungskomfort — vereint mit Funktionalitat und Asthetik.

Ein weiteres fiir Sie bisher unbekann-
tes Feld ist der Bereich der Bio-
materialien. Durch die Kooperation mit
BioHorizons betatigt sich der Implan-
tathersteller CAMLOG jetzt auch in
diesem Markt. Wie verlief das letzte
Jahr riickblickend?

Unsere aktuelle Situation zeigt, dass wir
mit unseren Annahmen, die wir in den
vergangenen zwei Jahren getroffen ha-
ben, und unserer Strategie richtig lagen.
Wir haben viel auf den Weg gebracht
und uns mit der Mehrmarkenstrategie
neu positioniert. In den USA sind die
Knochenersatzmaterialien und Mem-
branen von BioHorizons sehr gut be-
kannt, werden von sehr renommierten
Anwendern eingesetzt und haben sich
bei Rekonstruktionen vieler Knochen-
defekte in unterschiedlichen Indikatio-
nen bewahrt. Bei internen und externen
Schulungen lernen wir standig dazu und
eignen uns das Wissen um die biologi-
schen Prozesse der Knochenregene-
ration an. Unsere Vertriebsmitarbeiter
haben ein Spezialistenteam im Ricken,
das sie und unsere Kunden kompetent
berat. Flrr uns ist es wichtig, dass unsere
Kunden in dem interdisziplindren Betd-
tigungsfeld der Implantologie Produkte
aus einer Hand beziehen kénnen und
immer gut beraten werden.

Worauf darf sich der Kunde im Jahr
2018 freuen?

In Rotterdam findet vom 26. bis 28. April
der Kongress der Oral Reconstruction
Foundation statt, bei dem wir als
Founding-Partner aktiv mitwirken. Un-
ter dem Motto ,The Future of the Art
of Implant Dentistry” bietet die Foun-
dation eine hochkaratige Fort- und
Weiterbildung rund um das interdis-
ziplindre Betatigungsfeld der Implan-
tologie. Dieses Symposium ist sowohl
fur CAMLOG Kunden als auch Interes-
senten geeignet. An einem Tag findet
fur die zahnmedizinischen Fachkrafte
ein Parallelsymposium statt. Der Don-
nerstag startet mit praxisbezogenen
Workshops. Das wissenschaftliche Ko-
mitee und das Engagement der interna-
tionalen Referenten sind Garanten fiir
eine spannende und zukunftsweisende
Fortbildung. In den Niederlanden wird
am Kongresswochenende der King's
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Abb. 4: Mit dem Vertrieb von Knochenersatzmaterialien und Membranen von BioHorizons erweiterte CAMLOG sein Produktportfolio erfolgreich.

Day gefeiert. Sicher ein besonderes
Erlebnis, und es lohnt bestimmt, sich
nach dem Kongress fiir einige Stunden
auf das Treiben einzulassen.

,Wir sehen Veranderungen
als Chance und nutzen sie,
um richtungsweisende
Innovationen und Strategien
zu entwickeln.”

Steht auch fiir Deutschland ein Kon-
gress an?

Zwei Wochen vor Rotterdam finden die
2. CAMLOG Start-up-Days statt. Dieser
Kongress liegt mir sehr am Herzen. Er
richtet sich an junge Zahnmedizinerin-
nen und Zahnmediziner, die sich in der
beruflichen Orientierungsphase befin-
den. Diesen bieten wir mit dem beson-
deren Kongressformat Hilfestellungen
bei der Findung der personlichen Prafe-
renzen. Die Resonanz nach dem ersten
Kongress vor zwei Jahren war so positiv,
dass wir uns mit groBem Engagement
auf die Organisation in diesem Jahr ge-
stiirzt haben. Wieder berichten Zahn-
mediziner von ihrem Erfolgskonzept,
den unterschiedlichen Mdglichkeiten,
die der Beruf des Zahnmediziners bietet
und den Fallstricken oder Umwegen auf
dem Weg zum Erfolg. Am zweiten Tag
wahlen die jungen Zahnmediziner aus
neun Workshops zwei aus, um Hilfe-
stellung zu bekommen, ihren personli-

chen Weg zu finden. CAMLOG nimmt
seine Verantwortung fiir junge Zahn-
mediziner sehr ernst und etabliert nach
den CAMLOG Start-up-Days daher
eine umfassende Veranstaltungsreihe.
In Kooperation mit der Universitat
St. Gallen Schweizerisches Institut fir
Klein- und Mittelunternehmen bieten
wir Unternehmerseminare fiir Zahn-
arzte an. Der Generationenwechsel,
also das Thema Ubergabe sowie Uber-
nahme, wird in dieser Seminarreihe
ebenso ausfihrlich diskutiert wie Ma-
nagementskills und das Fiihren eines
Unternehmens namens Zahnarztpraxis
sowie die passenden Praxiskonzepte.
Neben den Unternehmerseminaren und
den Start-up-Days finden alle Interes-
sierte, die ihr Wissen erweitern wollen,
eine groBe Bandbreite an praktischen
und theoretischen Kursen in unserem
umfangreichen Fortbildungsprogramm.

Herr Ludwig, CAMLOG ist wirklich
breit aufgestellt und aktiv. Haben
Sie fiir die néchste IDS trotzdem
neue Produkte oder Innovationen im
Kécher?

Wir entwickeln und erweitern unser
Angebot permanent weiter. Dabei
stehen der Kunde und die Patienten-
bediirfnisse immer im Fokus. In erster
Linie ist es uns wichtig, dass uns un-
sere Kunden zu 100 Prozent vertrauen
und von der Qualitat unserer Produkte
iiberzeugt sind. Wir sind sehr stolz auf
unsere partnerschaftlichen Kunden-

beziehungen. In einer Marktsituation,
in der sich die Produkte der Anbieter
immer &hnlicher werden, liegen wir mit
unserer Strahlkraft und der aufgebau-
ten Markenbeziehung genau richtig:
Jedes vierte in Deutschland eingesetzte
Implantat stammt aus unserem Hause.
Wir bieten unseren Kunden ein breites
Portfolio an Produkten, Services und
Dienstleistungen aus einer Hand an,
um sie erfolgreich zu machen.

Im néchsten Jahr feiert CAMLOG das
20-jdhrige Jubildum. Selbstverstandlich
werden wir in diesem Jahr mehr tun als
nur neue innovative Produkte zu laun-
chen. Bitte sehen Sie es mir nach, dass
ich unsere Plane zum jetzigen Zeitpunkt
noch nicht verraten mochte. Eines ist
sicher: Wir bleiben mutig, sehen Ver-
anderungen als Chance und nutzen sie,
um  richtungsweisende Innovationen
und Strategien zu entwickeln.

Vielen Dank fiir dieses Gesprach, Herr
Ludwig.
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