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Auf Ihrer Internetseite
www.metalordental.de präsen-
tieren Sie Ihr neues Unterneh-
men mit dem Versprechen
„gleiche Qualität – neuer Fo-
kus“.Erwächst aus der Metalor-
Tradition für Sie eine spezielle
Verantwortung?
Ja, insbesondere auf die auch
weiterhin absolute Zuverläs-

sigkeit unserer Produkte. Das
ist eine Verpflichtung unseren
Kunden und letzten Endes den
Patienten gegenüber.

Mit welchen Zielen treten
Sie an?
Unser wichtigstes Ziel heißt:
„value for dental professio-
nals“.Wir wollen also Werte für
Spezialisten im Dentalbereich
und deren Kunden schaffen.

Werte,die unverwechselbar mit
dem Namen „metalordental“
verbunden sind.

Welche Werte werden das
sein?
Unsere „Werte“ sind in erster
Linie das Anbieten hervorra-
gender Produkte und Dienst-
leistungen mit klarem Zusatz-

nutzen. Zweitens
bedeutet „Wert“
für uns gleichzei-
tig, dass wir uns
bewusst auf Weni-
ges konzentrie-
ren, das wir aller-
dings ausgezeich-

net beherrschen wollen. Und
drittens wollen wir unseren
Kunden „Wert“ durch perma-
nente Aus- und Weiterbildung
vermitteln, damit sie wiederum
mit unseren Produkten lang-
fristigen Erfolg bei ihren Kun-
den bzw.Patienten haben.

Wie schnell wollen bzw.
brauchen Sie Erfolg?
Wir suchen den langfristigen

Erfolg. An Kurzzeitergebnis-
sen, selbst wenn sie spektaku-
lär wären, haben wir kein Inte-
resse.

Der neue Firmenhauptsitz
ist in Oensingen.Welche Funk-
tionen befinden sich hier? Wel-
che Funktionen sind an ande-
ren Orten?
Alle Einheiten, die mit Marke-
ting, Dienstleistungen und
Führung zu tun haben, sind in
Oensingen angesiedelt. Im
Hauptsitz Oensingen beschäf-
tigen wir 25 Personen. Unser
Innovationsteam umfasst mo-
mentan drei Personen, die sehr
eng mit unseren Technologie-
partnern zusammenarbeiten.
Sie sind in Biel zu Hause.In For-
schung & Entwicklung  sowie
Vertrieb arbeiten sieben Perso-
nen in Neuchâtel.

Wie viele Mitarbeiter be-
schäftigen Sie insgesamt? 
Rechnet man die internationa-
len Tochtergesellschaften mit
den Funktionen des Verkaufs

hinzu,so beschäftigen wir per 1.
Januar 117 Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter.

Wie sehen Sie die jetzige Po-
sition der metalordental ag im
Markt?

Die Marke „Metalor“ ist im
Markt gut etabliert, sie ist mit
hervorragenden Produkten
renommiert und hat den Kun-
den über viele Jahre Erfolge
bieten können.
Wo ich klar Nachholbedarf
sehe, ist bei der Produktepa-
lette, die zu schmal ist. Wir
müssen sie verbreitern, inno-
vativer gestalten und uns viel
näher beim Kunden bewegen.

Wo sind die Stärken und wo
mögliche Schwächen der meta-
lordental ag?
Als Stärke ist die hervorra-
gende Qualität der Produkte zu
nennen.Auch die soliden, lang-
jährigen Kundenbeziehungen
bewerte ich außerordentlich
positiv.
Diese beiden Faktoren kombi-
niert mit dem intensiven Enga-
gement des Verwaltungsrates
und der Belegschaft bilden eine
unverwechselbare Kombina-
tion.
Wie schon erwähnt, wollen wir
unser Produktportfolio aus-
bauen und verbreitern. Außer-
dem werden wir unsere ganze
Organisation in ihrer Kunden-
orientierung stärken.

Wo liegen die Chancen der
metalordental ag?
Im Erwerb der Lizenz einer
neuen Technologie. Hier wer-
den wir die Anwendungen für
dentale Applikationen weiter
vorantreiben. Wir werden uns
neu positionieren – weg vom alt
hergebrachten Image des Le-
gierungsherstellers, hin zu ei-
ner innovativen, strikt kunden-
bedürfnisorientierten Unter-
nehmung.

Sprechen Sie mit dieser
Technologie neue Kundenseg-
mente an?
Neue Systeme und Technolo-
gien bedeuten auch neue Kun-
densegmente, sowohl inner-
halb der Gruppe der traditionell
von uns betreuten Zahntechni-
ker, aber auch und besonders
die Zahnärzte, die Neues von
uns erwarten können. Der An-
teil Legierungen an unserem
Geschäft liegt bislang bei ca.
75 %. Da werden mittelfristig

Umschichtungen durch Inno-
vationen stattfinden müssen.
Wir werden neue Geschäftsfel-
der erschließen und dort „value
for dental professionals“ schaf-
fen und anbieten.

Sehen Sie Risiken? 
Ich sehe eventuelle Risiken
eher von den Veränderungen
des Gesamtmarktes her, wobei
es eine unserer wesentlichen
Aufgaben sein wird, aus diesen
Risiken neue Möglichkeiten zu
machen.

Wo sehen Sie die zukünftige
Marktpositionierung der meta-
lordental ag? Welche konkreten
Ziele haben Sie? Wie ist der
Zeitrahmen dafür?
Die nächsten fünf Jahre werden
wir intensiv darauf verwenden,
die neue Technologie in dentale
Innovationen weiter zu entwi-
ckeln. Daneben wird die Aus-
weitung unserer bestehenden
Produktpalette ein Schwer-
punkt sein. Die Richtung ist die
Zielgruppe „Zahnarzt“ – zu-
sätzlich zu den Zahntechni-
kern.
Eine Verbesserung und Erwei-
terung der Mitarbeiterkompe-
tenzen ist eine weitere, sehr
wichtige Aufgabe der nächsten
Jahre.Kunden werden metalor-
dental als wieder tonangeben-
den,innovations- und qualitäts-
orientierten Anbieter von Den-
talprodukten und -dienstleis-
tungen wahrnehmen.

Wie beurteilen Sie das Inno-
vationspotenzial der neuen
Technologie – und damit der
metalordental ag – aus strategi-
scher Sicht?
Das Innovationspotenzial ist
hoch. Die Bestätigung für diese
Überzeugung haben wir auch
von „Test“-Anwendern,die sich
mit dieser Technologie und ih-
ren Möglichkeiten bereits et-
was beschäftigt haben.
Ich sehe für gewisse Applikatio-
nen sehr attraktive Segmente
im Dentalmarkt.Das sind inno-
vationsfreudige Gruppen, die
eine ideale Ergänzung unserer
bisherigen Marktpartner sein
können. Um nochmals Zeit-
marken zu nennen, in fünf Jah-
ren wollen wir hier erste Erfolge
vorweisen können. Konkreter
möchte ich momentan nicht
werden, sondern abwarten, bis
erste präsentable Ergebnisse
vorhanden sind.

Lassen Sie uns von Ihrer Be-
legschaft sprechen. Über wel-
che Kernkompetenzen verfügt
sie?
Solides, überdurchschnittli-
ches technisches Wissen. Das
Engagement der Belegschaft
und der Wille zum Erfolg beein-
drucken mich.Dies ist eine aus-
sichtsreiche Basis für die Zu-
kunft.

Wo erkennen Sie im Hin-
blick auf die zukünftige Markt-
positionierung Potenzial bei
den Mitarbeitenden?
Bei der Entwicklung von einer
überdurchschnittlichen zu ei-

ner marktführenden Kunden-
orientierung. Bei der täglichen
Arbeit muss bewusster werden,
dass der Kunde mit seinen Wün-
schen und Bedürfnissen, mit
seinem Erfolg im Zentrum un-
serer Arbeit steht. Unser Weg:
von einer produktzentrierten
Firma zu einer markt- und kun-
denorientierten Organisation.

Wenn Sie die Zukunft der
metalordental ag in Form einer
anschaulichen Geschichte er-
zählen sollten, was für eine Ge-
schichte wäre das?
Eine „wahre“, vom Schuhfab-
rikanten, der neue Märkte er-
schließen wollte. Er schickte
zwei seiner Verkäufer zur Ab-
klärung hinaus in den Markt
und erhielt kurze Zeit später
zwei Telegramme von ihnen.
Das eine lautete: „Die Einheimi-
schen tragen keine Schuhe,das
ist kein neuer Markt.“ Im zwei-
ten Telegramm stand: „Die
Einheimischen tragen keine
Schuhe, das ist ein neuer
Markt.“ metalordental wird die
Chancen sehen und nutzen.

Lassen Sie uns über Sie per-
sönlich sprechen. Wie ist Ihre
berufliche Vergangenheit?
Nach meiner Ausbildung war
ich drei Jahre im Kundendienst
der Cendres & Métaux als Aus-
bilder tätig. Anschließend
zwölf Jahre bei der Firma Strau-
mann; zunächst als Product
Manager für Endodontie und
Implantologie,ab 1996 als Chief
Technology Officer und Mit-
glied der Geschäftsleitung.
Zusatzausbildungen habe ich
absolviert in Betriebsökonomie
(BA) und in internationaler
Kommunikation an der Univer-
sität Lugano (EMSc). Seit
Herbst 2004 bin ich aktiv als Ge-
schäftsführer der Metalor Divi-
sion Dental, seit 1. Januar 2005
als Chief Executive Officer und
Delegierter des Verwaltungsra-
tes der metalordental ag tätig.

Welche beruflichen Erfah-
rungen würden Sie als Ihre
wichtigsten bezeichnen?
Meine sechs Jahre als Chief
Technology Officer bei der
Straumann Holding AG. Ganz
besonders die Tatsache, dass
ichden Innovationsprozess von
A–Z betreuen konnte. Hierbei
empfand ich hauptsächlich die
Vielfältigkeit der Anforderun-
gen und Prozesse als enorm
spannend und lehrreich. Zwei-
tens war Straumanns Börsen-
gang eine für mich sehr wich-
tige Erfahrung.Drittens die Zu-
sammenarbeit zwischen Strau-
mann als Hersteller und dem
ITI als wissenschaftlich-techni-
schem Partner. Aus dieser Ko-
operation kamen wesentliche
Impulse zur Produktentwick-
lung und -lancierung.

Vielen Dank für das Ge-
spräch.

„Der Kunde steht im Zentrum unserer Arbeit“
Seit dem 1. Januar 2005 gibt es die rechtlich eigenständige metalordental ag, welche aus der ehemaligen Metalor  Technologies SA
herausgelöst wurde.Als deren Chief Executive Officer zeichnet Marcel Scacchi verantwortlich. ZT Zahntechnik Zeitung sprach
mit ihm über  Visionen, Strukturen sowie strategische Ziele der metalordental ag.

metalordental 
(Deutschland) GmbH
Rotebühlplatz 19
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Adresse

Marcel Scacchi, Chief Executive Officer der meta-
lordental ag.
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