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Auf der Dentsply Sirona World 2018, die Mitte September in
Orlando (Florida, USA) stattfand, hatte Georg Isbaner, Implanto-

logie Journal, die Gelegenheit, mit dem CEO von Dentsply Sirona,

Don Casey, zu sprechen. Schwerpunkte des Gesprachs waren

tagesaktuelle Herausforderungen, neueste Produktentwicklun-

gen, die deutsche Unternehmenskultur sowie die Bedeutung der

Implantologie fir die Zahngesundheit der nachsten Jahrzehnte.

Mr. Casey, im Februar dieses Jahres
haben Sie die Fiihrung bei Dentsply
Sirona iibernommen. Im Verlauf der
letzten Jahre durfte Dentsply Sirona
einige groBe Errungenschaften auf
dem Dentalmarkt verzeichnen und
entwickelte sich zu einem der fiih-
renden Unternehmen in der Dental-

branche. Allerdings gibt es starke
Konkurrenz. Wo sehen Sie die derzeit
groften Herausforderungen und wie
gehen Sie mit diesen um?

Momentan sind die zu bewaltigenden
Herausforderungen eher von interner
Natur. Unser Hauptaugenmerk lag die
letzte Zeit fast ausschlieBlich darauf,
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zwei unabhangige Organisationen —
mit den beiden Teams von Dentsply und
Sirona — erfolgreich zu einem fokussier-
ten Unternehmen zusammenzufiihren.
Als ich vor sieben Monaten bei Dentsply
Sirona anfing, habe ich stets betont,
dass Wachstum hdchste Prioritdt hat
und heute sage ich das immer noch.

Das Treffen fiir das Interview zwischen Don Casey (r.), CEQ Dentsply Sirona, und GeorgIshaner (l.), Implantologie Journal, am Rande der Dentsply Sirona World
2018 in Orlando, USA, wurde von Marion Par-WeixIberger (Mitte), Director Corporate Communications & PR bei Dentsply Sirona, organisiert.
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Allerdings ist mir nun um einiges klarer,
wie dieses Wachstum auszusehen hat.
Zum einen haben unsere neuen Pro-
dukte natirlich groBe Bedeutung und
zum anderen ist es sehr wichtig, dass
wir es schaffen, unser Unternehmen
dahingehend zu entwickeln, dass es in
der Offentlichkeit auch als ein Unter-
nehmen wahrgenommen wird. Natlr-
lich gibt es groBe Konkurrenz auf dem
Dentalmarkt, keine Frage. Am Ende
hilft die Konkurrenz allerdings immer
dabei, die Zahnheilkunde im Allgemei-
nen zu verbessern. Von guten Mitbe-
werbern kann man eine Menge lernen.

Sie kommen urspriinglich aus dem
Gesundheitswesen. Wie wirken sich
lhre darin gemachten Erfahrungen auf
Ihre jetzige Arbeit bei Dentsply Sirona
aus?

Ich bin seit vierunddreiBig Jahren in
der Gesundheitsbranche tatig. Es ist
schon interessant, dass es ein paar
Dinge gibt, die sich nicht dndern —
egal, ob man in der Augenheilkunde,
der interventionellen Kardiologie oder
in der Diabetesforschung arbeitet.

Meiner Meinung nach sind technische
Innovationen von groBer Bedeutung
und die damit einhergehende Frage,
wie man diese mit den Bedrfnissen
der Kunden und Patienten in Einklang
bringen kann. Zudem habe ich mein

ganzes Leben lang in global tatigen
Unternehmen gearbeitet und bin der
Ansicht, dass die Globalisierung im-
mer wichtiger wird. So stammen zum
Beispiel iber siebzig Prozent unserer
Mitarbeiter und unserer Einnahme-
quellen von auBerhalb der Vereinigten
Staaten. Man muss sich eingestehen,
dass die Welt nicht Gberall so aussieht
wie hier in Florida, wo wir uns im Mo-
ment befinden. Es ist zum Beispiel
etwas komplett anderes, wenn man
mit einem Zahnarzt aus Thailand zu-
sammenarbeitet, der auf einem sich
noch entwickelnden Markt tatig ist,
oder mit einem bereits etablierten
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Zahnarzt aus Deutschland. Man muss
nur mal Frankreich und Deutschland
betrachten: Obwohl die beiden Lander
direkte Nachbarstaaten sind, kénnten
die zahnarztlichen Praktiken nicht un-
terschiedlicher sein. Daher muss man
sich genau Uberlegen, wie sich die
Dinge globalisieren lassen. In allen Be-
reichen des Gesundheitswesens, in de-
nen ich bisher tatig war, hatten zudem
Key Opinion Leaders — Vordenker der
Branche — eine sehr groBe Bedeutung.
Das sind am Ende die Menschen, die
deine Denkweisen infrage stellen und
dich herausfordern. Da ist es egal, ob
das jemand ist, der wissenschaftliche
Neuerungen in der Kardiologie oder
in der molekularen Diagnostik auf den
Weg bringt — Key Opinion Leaders und
eine gute Beziehung zu ihnen sind
essenziell. Aber so wie ich das sehe,
geht das alles ohnehin Hand in Hand:
Innovationskraft, Globalisierung und
eine gute Beziehung zu Key Opinion
Leaders. Gleichwohl gibt es aber eine
Vielzahl an interessanten Aspekten in
der Zahnmedizin, die ganz anders sind
als im allgemeinen Gesundheitswesen.
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Was den Spezialisierungsgrad in der
Zahnheilkunde betrifft, so ist dieser
nicht so hoch wie in anderen Branchen.
In der Augenheilkunde zum Beispiel
gibt es eine Reihe an unterschiedli-
chen Spezialisierungen. So findet man
Ophthalmologen, Optometristen oder
Optiker zum Beispiel heutzutage in
jedem Land dieser Welt. In der Zahn-
medizin gibt es zwar Kieferchirurgen
oder Kieferorthopaden zuhauf, aller-
dings findet man in einigen Landern
fast keine Dentalhygieniker. Global
betrachtet unterscheidet sich der Grad
der Spezialisierung in der Zahnmedizin
schlichtweg zu dem, was wir in ande-
ren Bereichen des Gesundheitswesens
beobachten kdnnen.

Hier in Orlando heiBBen Sie im Rahmen
der Dentsply Sirona World 2018 mehr
als 4.500 Teilnehmer willkommen,
von denen natirlich die meisten aus
den Vereinigten Staaten kommen.
Allerdings reisen einige Gaste auch
aus anderen Landern an, wie zum
Beispiel aus Deutschland. Bleiben wir
bei dem Beispiel: Sie veranstalten mit
Dentsply Sirona sogar ein Oktober-
fest. Man kénnte fast meinen, dass
sich lhre Firma ein Stiick weit mit
Deutschland identifiziert, stimmt das?
In meinen Augen sind wir ein deut-
sches Unternehmen, das betone ich
immer wieder gern. Einige unserer
groBten  Geschéftsbereiche kommen
entweder aus Deutschland oder aus der
D-A-CH-Region. So ist unser Geschafts-
bereich Dentsply Sirona Endodontics
zum Beispiel im schweizerischen Bal-
laigues ansdssig. Zudem konnte ich
an unserem Produktionsstandort im
deutschen Bensheim, meiner person-
lichen Welthauptstadt der Zahnheil-
kunde, bereits zwei Versammlungen
mit den Mitarbeitern durchfiihren, die
wir ,Under the roof“-Veranstaltungen
nennen. Und wenn man an Digitali-
sierung denkt, so stammen beispiels-
weise sowohl unser Imaging- als auch
unser CAD/CAM-Geschéftsbereich aus
Deutschland. Sei es das Ingenieurswe-
sen, die personliche Bindung zu unse-
ren Kunden oder die Tatsache, dass wir
gerade die Dentsply Sirona Academy,
ein Fort- und Weiterbildungszen-

trum, in Bensheim neu erdffnet haben
— unser deutsches Erbe bedeutet uns
einfach viel. Gerade letzteres spiegelt
natlrlich unsere Ambitionen, was den
Dentalmarkt angeht, wider. Wenn es
sich irgendwann dahin entwickeln
sollte, dass Tausende Zahnarzte und
Zahntechniker aus aller Welt jedes Jahr
nach Bensheim reisen, um sich weiter-
zubilden und Trainings zu absolvieren,
und Dentsply Sirona dadurch zu einer
Art personlichen  Anlaufstelle wird,
ware das groBartig.

Worauf liegt das Hauptaugenmerk
bei der Dentsply Sirona World 20182
Wir bei Dentsply Sirona haben uns
einige wichtige Ziele gesteckt: Zum
einen wollen wir neue Produkte auf
den Markt bringen, das ist klar. So
veréffentlichen wir zum Beispiel im
Verlauf der kommenden vier Tage hier
in Orlando zahlreiche neue Produkte,

wie beispielsweise ein kompaktes Im-
plantat-Servicekonzept, aber auch etli-
che wichtige Software-Updates fir die
digitalen Workflows bis hin zu unseren
voll integrierten Hardware-Komponen-
ten und Behandlungseinheiten. An ei-
nem Ort wie diesem, wo so viele Zahn-
arzte und Zahntechniker zusammen-
kommen, ist das natirlich eine groB-
artige Méglichkeit fir uns. Ein weiterer
Fokus liegt auf der klinischen Weiter-
bildung. Im Vergleich zu anderen Fort-
bildungsveranstaltungen, denen wir in
der Vergangenheit beiwohnen durften,
ist das Level an klinischer Bildung auf
unserem Event unlbertroffen. Das
liegt nicht zuletzt daran, dass auf der
Dentsply Sirona World 2018 zweihun-
dert Breakout-Sessions mit iber ein-
hundert Experten angeboten werden.
Ganz allgemein gesehen, mochten wir
einen fruchtbaren Dialog mit wich-
tigen Key Opinion Leaders schaffen,
groBartige Produkte entwickeln und
die Zahndrzte dazu inspirieren, diese

auch zu nutzen. Ich bin fest davon
Uberzeugt, dass Dentsply Sirona die
Innovationsspitze in der Dentalbranche
iber das kommende Jahrzehnt hinweg
anflihren wird — technische Innovatio-
nen stehen bei uns derzeit ganz klar
im Fokus. Aber natirlich wollen wir
auch einfach Spal mit unseren Kunden
haben, zu denen uns unser Verhaltnis
sehr wichtig ist. Unsere Kunden arbei-
ten sehr hart und fir sie ist das Event
hier in Orlando eine gute Gelegenheit,
zum einen ihre klinischen Fahigkeiten
zu verbessern und zum anderen, sich
iiber neue Produkte zu informieren und
diese im Idealfall zu kaufen. Wenn sie
anschlieBend die Veranstaltung mit
neuer Energie verlassen und inspiriert
in den Arbeitsalltag zurlickkehren, ist
das doch groBartig.

Wenn man einen Blick auf Ihr Port-
folio wirft, so findet man dort eine
Reihe an Einzelstiicken, wie zum
Beispiel Intraoralscanner, Behand-
lungseinheiten, CEREC-Systeme oder
Implantate. Allerdings schreibt sich
Dentsply Sirona auf die Fahne, DAS
Unternehmen fiir dentale Losungen
zu sein. Wie passt das zusammen?

Man kann natiirlich einfach ein neues
Sortiment mit sorgféltig durchdachten
Produkten entwickeln. Ich bin jedoch
der Meinung, dass der Kunde zu jeder
Zeit im Mittelpunkt stehen sollte. Ehe
man also vorschnell ein Produkt entwi-
ckelt und sich anschlieBend erst tber
die potenzielle Zielgruppe Gedanken
macht, sollte man den Kunden zuerst
einmal fragen, wie man ihm Giberhaupt
helfen kann und welche Art von Be-
handlungen er in seiner Praxis vorhat
durchzuflhren. Ein gutes Beispiel in
diesem Zusammenhang ist unser neues
Produkt Azento, welches wir heute
vorstellen. Azento ist eine Losung flir
Einzelzahnersatz und ein klassisches
Beispiel dafiir, dass es moglich ist, in
medizinischen Behandlungsverfahren
zu denken und nicht nur in einzelnen
Produkten. Der digitale Implantat-
Workflow wird revolutioniert, indem
Implantat-Planungsservice, Einkauf und
Lieferung besser aufeinander abge-
stimmt werden. Zahndrzte erhalten
einen prdzisen, maBgeschneiderten
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digitalen Behandlungsplan, der auf
den digitalen Aufnahmen des einzel-
nen Patienten basiert, die mit bild-
gebenden Systemen wie Orthophos SL
und intraoralen Scannern wie CEREC
Omnicam erstellt und Gber ein Fallma-
nagement-Portal eingereicht werden.
Dentsply Sirona nimmt den Kunden an
die Hand und liefert mit Azento samtli-
che Komponenten und Instrumente, die
fur eine vollstandige Implantatbehand-
lung erforderlich sind, in einer einzigen
handlichen Box — einschlieBlich einer
Bohrschablone, des Implantats und ei-
nes individuellen Gingivaformers. Diese
werden innerhalb von fiinf Werktagen
nach Genehmigung des Behandlungs-
plans zugestellt. Dadurch entféllt der
Aufwand, Einkdufe bei mehreren Liefe-
ranten koordinieren und den Bestand in
der Praxis tiberwachen zu missen. — So
sieht, meiner Ansicht nach, die Zukunft
der Zahnmedizin aus. Der Patient wird
die Praxis am Ende um einiges zufrie-
dener verlassen, da bin ich mir sicher.

Zwar ist Azento bis jetzt nur auf dem
US-amerikanischen Markt erhaltlich,
allerdings wird das Produkt im Rahmen
der Internationalen Dental-Schau (IDS)
nachstes Jahr auch international vorge-
stellt. Es ist kombinierbar mit unserem
Imaging- und CAD/CAM-Equipment
wie auch unseren Implantatsystemen,
wodurch komplett neue digitale Be-
handlungsweisen denkbar werden.
Das klinische Resultat wird besser vor-
hersagbar und das Selbstvertrauen des
Arztes steigt deutlich — so sehen unsere
dentalen Losungen aus. Mit Blick auf
die kommenden Jahre wird es um
zehn bis zwolf neue Behandlungsarten
gehen, die wegweisend fiir die Zahn-
medizin sein werden. Unsere Forschungs-

und Entwicklungsabteilung hat das mit
Blick auf die Entwicklung von neuem
Zahnersatz begriffen und dariiber bin
ich duBerst dankbar. Am Ende geht es
einfach darum, Behandlungsverfahren
zu verbessern. Daher sollten sich Zahn-
arzte nicht von groBen Investitionen
abschrecken lassen, sondern immer
auch die neuen Mdglichkeiten im Auge
behalten, die wirihnen zur Bewaltigung
der taglichen Herausforderung im Pra-
xisalltag zur Verfligung stellen.

Was die derzeitigen Entwicklungen in
der Zahnmedizin angeht, so gehort
die Implantologie zu den treibenden
Kréften. Dentsply Sirona hat einige
der anerkanntesten Implantatsysteme
(iberhaupt auf dem Markt. Wie wich-
tig ist die Implantologie fiir die Zu-
kunft der allgemeinen Zahngesund-
heit der Patienten?

Meiner Meinung nach zeichnen sich
seit einiger Zeit zwei groBe Trends in
der Zahnmedizin ab: Zum einen die
Asthetik und zum anderen die Implan-
tologie. Letztere hat mit Blick auf die
derzeitigen demografischen Entwick-
lungen ein enorm groBes Wachstums-
potenzial. Es gab Zeiten, da dachte
man, das Leben sei mit sechzig oder
siebzig Jahren schon fast vorbei. Und
heute stellen wir fest, dass es inner-
halb der nachsten zwei Jahre Progno-
sen zufolge in den Vereinigten Staaten
allein 25 Millionen Achtzigjahrige ge-
ben wird. Man muss sich nur mal vor-
stellen, wie viele Zéhne dann gebraucht
werden. Oder in Japan, wo im Rahmen
der 80/20-Initiative zurzeit versucht
wird, die Entwicklungen dahingehend
voranzutreiben, dass bis 2020 alle
Achtzigjahrigen mindestens zwanzig
ihrer eigenen Zahne behalten. Teile die-
ser Entwicklung spielen den Implanto-
logen natiirlich in die Hande. Allerdings
gibt es noch viel Potenzial, vor allem
was Technologien und Ausstattung
betrifft. Der Einfluss von CAD/CAM-
Technologien wird sich innerhalb der
nachsten finf bis sieben Jahre vermut-
lich verdoppeln und durch die ausge-
feilten digitalen Rontgensysteme, die
bereits auf dem Markt sind, haben
Patienten schon heute hervorragen-
den und einfachen Zugang zu Zahn-

ersatz. Die Zahl der Patienten steigt
stetig, also ja — es dreht sich alles um
Implantate.

Mit Blick auf die Zukunft und die
Zahngesundheit im Allgemeinen,
welche Herausforderungen, Verédnde-
rungen und Chancen liegen vor uns?
Am Ende miissen sich die Regierungen
die Frage stellen, inwieweit sie bereit
sind, in PraventionsmaBnahmen und
demnach in die Zahngesundheit zu
investieren. Dabei geht es nicht nur
um Zahnhygiene, sondern auch um die
Steigerung der Gesundheit im Allge-
meinen. Leider sind sich einige Lander
immer noch nicht einig dariiber, wie
man dieses Thema am besten angeht.
Die Zahngesundheit ist ein zuverlds-
siger Pradikator fur die allgemeine
Gesundheit eines Menschen. So gibt
es mittlerweile eine Vielzahl an klini-
schen Studien, die ohne jeden Zweifel
belegen, dass sich eine Verbesserung
der Zahngesundheit bereits nach fiinf
bis sieben Jahren positiv auf die allge-
meine Gesundheit einer Bevolkerung
auswirkt. Ich finde, Regierungen sollte
daran gelegen sein, in die Zahngesund-
heit ihrer Bevdlkerung zu investieren,
und wenn das auf lange Sicht nicht
passiert, miissen wir die Dinge selbst in
die Hand nehmen. Ob das nun die Her-
steller sind, die Medien oder die Arzte —
wir missen die Offentlichkeit gemein-
sam darUber aufklaren, dass Prophylaxe
der einzige Weg ist, wie man spateren
Zahnschdden und den damit verbunde-
nen teuren BehandlungsmaBnahmen
entgegenwirken kann. Ich bin jedoch
sehr optimistisch, dass wir mit den
Technologien, die wir auf den Markt
bringen und durch unser umfassendes
klinisches Aus- und Weiterbildungs-
angebot diesen Aufklarungsbedarf glo-
bal bestmdglich unterstiitzen. Falls sich
die Regierungen irgendwann zu einem
Umdenken bewegen lassen und anfan-
gen, in die Zahngesundheit ihrer Be-
volkerung zu investieren, ware das na-
tlrlich groBartig. Andernfalls miissen
wir aber einfach selbst aktiv werden
und die Bevélkerung dariiber aufklaren.

Vielen Dank fiir das Interview,
Mr. Casey.
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