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WER LACHT, ZEIGT ZÄHNE. WENN DIE AUGEN

SICH ZU SEHSCHLITZEN VERENGEN UND DIE 

NASENLÖCHER SICH WEITEN, BLEIBEN NUR 

NOCH DIE ZÄHNE, DIE LACHENDE GESICHTER SO

ATTRAKTIV MACHEN. MIT FEHLENDEN ZÄHNEN

VERLIERT DAS LACHEN SEINE ANZIEHUNGS-

KRAFT. ZAHNIMPLANTATE VON STRAUMANN

ERSETZEN MEHR ALS ZÄHNE UND MEHR ALS 

EIN LACHEN. SIE BRINGEN DEN MENSCHEN 

IHRE NATÜRLICHE SCHÖNHEIT ZURÜCK.

 STRAUMANN

Straumann ist ein weltweit führender Anbieter im 
Bereich des implantatgestützten Zahnersatzes 
und der oralen Geweberegeneration. Einen Überblick 
über unser Unternehmen, unsere Vision und Mission 
sowie unsere Grundwerte fi nden Sie auf den 
Seiten 8 bis 11.

 «COMMITTED TO SIMPLY DOING MORE FOR 

DENTAL PROFESSIONALS»

«Simply doing more» ist unser Leitprinzip. Nach diesem
Prinzip richten wir unsere Produkte, Dienstleistungen 
und täglichen Geschäfte aus – zum Wohl der Zahnärzte 
und Patienten Mit der Entwicklung einiger der be-
deutendsten Technologien und Verfahren hat unser 
Unter nehmen einen Beitrag für den Fortschritt in der 
Dental implanto logie und  Patientenversorgung geleistet. 
Wie der vor liegende Geschäfts bericht zeigt, stellt das 
Jahr 2006 in dieser Hinsicht keine Ausnahme dar.
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 SEHR GEEHRTE AKTIONÄRINNEN UND AKTIONÄRE

Nach mehreren Jahren kontinuierlichen dynamischen Wachs-
tums und starker Expansion haben wir 2006 bedeutende 
Schritte auf unserem Weg zu einem mittelgrossen interna-
tionalen Unternehmen zurückgelegt.

MEHR ALS NUR EIN JAHR DES ÜBERGANGS 

Einige Beobachter haben 2006 als ein Jahr des Übergangs für 
Straumann bezeichnet, doch es war mehr als das. Wir haben 
die Grundlagen und Voraussetzungen für künftiges Wachs-
tum und überdurchschnittliche Leistungen geschaffen und 
weiterhin unseren Kunden Sicherheit und Vertrauen ge -
geben durch erwiesenermassen zuverlässige und einfache 
Produktkonzepte, verbunden mit hoher Servicequalität.
Wir haben unsere Führungsposition in Europa, unserer 
wichtigsten Marktregion, weiter ausgebaut. Wir sind beste-
hende Probleme angegangen und haben Grundlagen zur 
Verwirklichung unserer ehrgeizigen Ziele in Nordamerika 
erarbeitet. Ausserdem haben wir begonnen, uns mehr auf 
die neuen Geschäftschancen in Asien zu konzentrieren. 
Wir generierten 2006 durchweg ein solides Wachstum, 
wobei der Jahresnettoumsatz in lokalen Währungen um 
16% auf CHF 599 Millionen zunahm. In Schweizer Franken 
betrug die Zunahme sogar 18%. Der Betriebsgewinn erreichte 

CHF 175 Millionen und der Reingewinn CHF 143 Millionen 
Nachdem die vergangenen Jahre durch bedeutende Infra-
struktur- und Kapazitätserweiterungen geprägt waren, 
erwarten wir nun eine Phase, in der sich der Kapitalaufwand 
wieder in normalen Bahnen bewegen wird. Aber natürlich 
hat sich die  Absorption dieser Investitionskosten – nament-
lich für den Produktionsaufbau in Andover und die Herstel-
lung neuer Technologien – auf unsere Fähigkeit, die Margen 
weiter zu erhöhen, ausgewirkt.

REGIONALE PERFORMANCE UND STRATEGIE

Regional betrachtet trug Europa rund 63% des Nettoum-
satzes bei und wuchs um 19% in lokalen Währungen auf 
CHF 381 Millionen Mit der Integration unseres dänischen 
Distributors erreichten wir unser strategisches Ziel eines 
direkten Zugangs zu allen Kunden Westeuropas. Während 
die Durchdringung in einigen europäischen Märkten wie 
der Schweiz, Schweden und Italien relativ hoch ist, besteht in 
anderen Ländern noch ein grosses Potenzial für eine Behand-
lungssubstitution. Dies wird erhärtet durch die Tatsache, 
dass der europäische Markt für Dentalimplantate und Pro-
dukte zur oralen Gewebere generation – den wir wieder 
übertroffen haben – nach wie vor Wachstumsraten im hohen 
Zehnerbereich aufweist. In Anbetracht der immer noch feh-
lenden Kostenerstattung stellen die allgemeine Stärkung 

 BRIEF AN DIE AKTIONÄRE
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der europäischen Wirtschaft und die Verbesserung der Kon-
sumentenstimmung in Europa die Basis unseres künftigen 
Wachstums dar. Wir werden deshalb weiterhin in den Aus-
bau der europäischen Vertriebs- und Marketingorganisatio-
nen investieren.
Unser Nordamerikageschäft hat sich zwar noch nicht gemäss 
unseren hohen Erwartungen entwickelt, doch wurde hier 
eine Steigerung des Jahresumsatzes von 12% in lokalen Wäh-
rungen auf CHF 149 Millionen erzielt. Es ist uns gelungen, 
unsere Position in diesem wichtigen Markt zu halten und 
unsere Profi tabilität zu verbessern. 
Obwohl wir zuversichtlich sind, dass 
wir das Wachstum weiterhin beschleu-
nigen können, wird es schwierig sein, 
die Lücke zum lokalen Marktführer in absehbarer Zukunft 
allein durch organisches Wachstum zu schliessen. Wir sind 
bereit, stra tegische Optionen für ein extrinsisches Wachs-
tum im nord amerikanischen Markt ins Auge zu  fassen, falls 
diese sinnvoll sind und nachhaltigen Mehrwert für die Akti-
onäre schaffen.
In der Asien/Pazifi k-Region erhöhte sich der Jahresumsatz 
um 12% auf CHF 57 Millionen Hier stellen wir immer noch 
eine schwankende Entwicklung der Quartalsumsätze fest, 
was auf das Fehlen einer direkten Marktpräsenz zurückzu-
führen ist. Eine Ausnahme hiervon ist Australien, das gute 
Ergebnisse verzeichnet hat und kürzlich durch eine direkte 
Distribution in Neuseeland ergänzt worden ist. Unser strate-
gisches Ziel ist es nach wie vor, uns in den nächsten Jahren 
den Zugang zu den Kunden in allen Märkten der Region zu 
sichern. Anfang 2007 haben wir eine gemeinsame Absichts-
erklärung unterzeichnet, die uns den Weg ebnet, das Geschäft 
mit Straumann-Produkten von unserem japanischen Distri-
butor zu übernehmen. Nach erfolgreichem Abschluss wird 
uns diese Transaktion ab der zweiten Jahreshälfte direkten 
Zugang zu unseren Kunden in Japan ermöglichen. 
Wir werden die Übergänge nahtlos gestalten, damit wir die 
Führungsposition, die durch unsere zuverlässigen Partner 
aufgebaut wurde, halten  können.

«WIR HABEN KONTINUIERLICH 

ARBEITSSTELLEN UND AUFSTIEGS-

MÖGLICHKEITEN GESCHAFFEN»
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UMSTRUKTURIERUNG DURCH WACHSTUM

Für weltweit expandierende Unternehmen sind kontinuier-
liche betriebliche und strukturelle Anpassungen notwendig, 
um die Skalierbarkeit, Effi zienz, Konsistenz und Qualität sicher-
zustellen. Im vierten Quartal führte Straumann ein konzern-
weites Umstrukturierungsprogramm durch, um die Abläufe 
optimal aufeinander abzustimmen und das betriebliche Leis-
tungsvermögen zu verbessern. 2007 sind wir deshalb mit einer 
konsolidierten Divisionsstruktur und einem stärker fokus-
sierten Führungsteam gestartet. Als wesentliche Neuerung 

 wurden die Verantwortlichkeiten klarer 
defi niert für: Innovations- und Vertriebs-
prozesse, Life Cycle Management sowie 
Finanzen, Logistik und Produktion. Um 

unsere Verkaufsdynamik anzukurbeln, schufen wir uns auf 
Geschäftsleitungs ebene einen Head of Global Sales, der 2007 
ernannt wird. Ausserdem wurde eine zusätzliche Absatzre-
gion in Europa geschaffen und in allen Regionen wird weiter-
hin neues Verkaufspersonal rekrutiert und ausgebildet. Diese 
Verbesserungen werden es uns ermöglichen, die globalen 
Strategien einheitlicher umzusetzen, unsere operationelle 
Effi zienz zu verbessern, unsere Produktivität weiter zu erhö-
hen und die Prozesse in der ganzen Organisation effi zienter 
zu gestalten.

DIE RICHTIGE MISCHUNG VON KOMPETENZEN

Im zweiten aufeinanderfolgenden Jahr sind wir im Rahmen 
der von BusinessWeek publizierten «Europe’s 500»-Studie 
unter die führenden 100 Unternehmen eingereiht worden. 
Mit einem Bestand von 1534 Beschäftigten haben wir kon-
tinuierlich Arbeitsstellen und Aufstiegsmöglichkeiten ge -
schaffen. Nebst der Rekrutierung von Nachwuchstalenten 
haben wir zusätzliche Weiterbildungsangebote für unsere 
Angestellten und Führungskräfte bereitgestellt, damit sie 
sich berufl ich entwickeln und für die Herausforderungen 
des künftigen Wachstums wappnen können. Wir werden 
weiterhin Talente und Kompetenzen aus anderen Branchen 
und grösseren Unternehmen übernehmen. Trotzdem erach-
ten wir es als unsere Aufgabe, unsere eigenen Mitarbeiter 
aus- und fortzubilden, um Konsistenz sicherzustellen.
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Veränderungen des Umfelds und rasches Wachstum stellen 
hohe Anforderungen an die Tatkraft und die Flexibilität 
unserer Mitarbeitenden und Führungskräfte. Im Namen aller 
unserer Stakeholder danken wir deshalb unseren Mitarbei-
tenden herzlich für ihren stetigen Einsatz, ihre Ini tiative, ihr 
Engagement und ihre Loyalität, die sie im vergangenen Jahr 
bewiesen haben. 

SCHAFFUNG EINER EINZIGARTIGEN KULTUR

Anfang 2006 defi nierten und veröffentlichten wir fünf 
Grundüberzeugungen, die unsere Unternehmenskultur und 
unsere Geschäftstätigkeit künftig bestimmen sollen. Ausser-
dem lancierten wir unsere neue Corporate Visual Identity, 
um die Marke Straumann weiter zu stärken. Im Weiteren rie-
fen wir eine Corporate-Alignment-Initiative ins Leben, um 
unser ganzes Unternehmen in Bezug auf unsere Grundsätze, 
unsere Marke und andere Faktoren zu schulen. Ausrichtung 
und Konsistenz der Firmenkultur spielen 
unseres Erachtens eine zentrale Rolle für 
die Umsetzung der Strategie. Alle Arbeits-
kräfte weltweit, die künftig in die Firma 
Straumann eintreten, werden von nun an 
dieselben Schulungen erhalten. Dementsprechend wurden 
alle unsere Mitarbeitenden in ethischem Geschäftsgebaren 
gemäss unserem Code of Conduct instruiert, den wir im Jahr 
2006 umzusetzen begannen. Mit diesem Kodex soll gewähr-
leistet werden, dass wir uns in allen unseren geschäftlichen 
Tätigkeiten ethisch, gesetzeskonform und korrekt verhalten. 
Dank unseres Geschäftserfolgs sind wir weiterhin in der 
Lage, uns in Entwicklungsregionen und in unserer eigenen 
Nachbarschaft dafür zu engagieren, dass Unterprivilegierte 
Zugang zu einer Zahnbehandlung erhalten. Diese und andere 
Anstrengungen im Bereich der Nachhaltigkeit haben mit 
dazu beigetragen, dass wir wiederholt in den «FTSE4Good»-
Index aufgenommen wurden.
 

INNOVATION VOM LABORTISCH BIS IN DIE FERTIGUNGSHALLE

In Anbetracht der sich verändernden Dynamik und Heraus-
forderungen kommt der Innovation und der Serviceorientie-
rung besonders grosse Bedeutung zu. Wir haben unsere Spit-

zenposition in der wissenschaftlichen Innovation gehalten 
und sind stolz darauf, dass wir auch hier 2006 unsere Aufga-
ben sorgfältig erledigt haben. Nichts illustriert diese Tatsa-
che besser als das Beispiel unserer Implantatoberfl ächen-
Technologie SLActive, die den Patienten einen neuen 
Versorgungsstandard bietet. Das ganze Jahr hindurch gene-
rierte unser umfangreiches klinisches Programm beweis-
kräftige Daten, die die Vorhersagbarkeit und Zuverlässigkeit 
der SLActive-Technologie weiter bestätigten. 
Unabhängige Experten haben dargelegt, dass bis zu acht von 
zehn Patienten einen oder mehrere Risikofaktoren aufweisen 
und von SLActive profi tieren könnten.1  Dies und die Tat sache, 
dass – trotz insgesamt hoher Erfolgsraten – alle vier Minuten 
irgendwo ein Implantat fehlschlägt,2 zeigt, dass ein Bedarf 
an echten Verbesserungen wie SLActive besteht. In der Folge 
übernehmen immer mehr führende Kliniker diese Technolo-
gie als Produkt ihrer Wahl. Dies wurde durch die erfolgreiche 

Lancierung von SLActive in Nordamerika 
und die fortschreitende Einführung in 
Europa bestätigt.
Neben der Ergänzung unseres bestehen-
den Sortiments durch zahlreiche kleine – 

aber nicht minder bedeutsame – Verbesserungen setzten wir 
die Einführung unseres voll synthetischen Knochenersatz-
materials Straumann BoneCeramic fort, das wir auch in 
Kombination mit Straumann Emdogain unter der Bezeich-
nung Emdogain PLUS lancierten. 
Einfachheit und Zuverlässigkeit stehen für uns immer im 
Vordergrund, wenn es darum geht, unseren Kunden Pro-
dukte und Dienstleistungen zur Verfügung zu stellen. Her-
vorragende Leistungen im Servicebereich zu erbringen 
bedeutet für uns, ein vertrauenswürdiger, zuverlässiger Part-
ner für unsere Kunden zu sein. Dazu gehört auch, dass wir 
ihnen helfen, sich weiterzubilden und bessere Behandlungs-
ergebnisse bei ihren Patienten zu erzielen. 

1   Barter S. Make a difference in your most challenging cases. Daten präsentiert 
am European Association for Osseointegration (EAO) Meeting, 5.−7. Oktober 
2006, Zürich, Schweiz

2  Basierend auf einer Implantaterfolgsrate von 97% und einer Summe von 
 schätzungsweise 4,8 Millionen gesetzten Implantaten 2005
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«WIR HABEN UNSERE SPITZEN-

POSITION IM BEREICH DER 

 WISSENSCHAFTLICHEN INNO-

VATION GEHALTEN»
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Die starke Nachfrage nach unseren Produkten stellte im Jahr 
2006 hohe Anforderungen an unsere Produktionskapazität. 
Obwohl unser Aufbau in Andover schneller verläuft als 
 geplant, war es während eines grossen Teils des Jahres eine 
Herausforderung, die Nachfrage nach SLActive zu decken. 
Dieser Umstand trieb die Innovation im Fertigungsbereich 
an und veranlasste unsere Ingenieure, neue, grossvolumige 
Anlagen zu entwickeln, die die Produktionsleistung stark 
erhöhen und gleichzeitig höchste Qualitätsstandards 
gewährleisten. Dies ermöglicht es uns nicht nur, unsere Pro-
duktions- und Marketinginitiativen für SLActive zu intensi-
vieren; es bereitet uns auch auf die bevorstehende Einfüh-
rung einer Erweiterung unseres Implantatsortiments vor. 
Kernstück dieses Projekts ist ein subgingivales Implantat, 
das zusätzliche Behandlungsmöglichkeiten bieten wird. Das 
Projekt, das sich in den ersten Stadien der klinischen Ent-
wicklung befi ndet, wird uns im Jahr 2008 den Zugang zu 
einem wichtigen Marktsegment öffnen.
Dies ist nur ein Beispiel für die faszinierenden Projekte, die 
sich in unserer Pipeline – die reichhaltigste der ganzen Fir-
mengeschichte – befi nden. Dank ihr werden wir in den kom-
menden Jahren dem neuesten technischen Stand entspre-
chende Lösungen in allen Produktkategorien zur Verfügung 
stellen. Diese und andere Initiativen liefern Straumann eine 
hervorragende Grundlage für ein nachhaltiges Wachstum in 
einem attraktiven Markt – vorausgesetzt natürlich, dass sie 
erwiesene Vorteile für Kunden und Patienten bringen. 

STARKE PARTNERSCHAFTEN MIT DER AKADEMISCHEN WELT 

Unsere Aktivitäten im Forschungs- und Fortbildungsbereich 
werden gemeinsam mit dem Internationalen Team für 
Implantologie (ITI), einem unabhängigen weltweiten Netz-
werk, vorangetrieben. Durch das ITI werden hohe Standards 
im Bereich von Fortbildung, Behandlungsqualität und Pa-
tien tenversorgung gewährleistet. Es stellt ausserdem eine 
enge Verbindung zwischen Straumann und führenden Uni-
versitäten bzw. akademischen Einrichtungen sicher. Das ITI 
veranstaltete im Jahr 2006 zahlreiche erfolgreiche wissen-
schaftliche Kongresse weltweit und verzeichnete eine be-
achtliche Zunahme seiner Mitgliederzahl.
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AUSBLICK

Unsere zahlreichen Erfolge im Jahr 2006 waren getrieben 
von unserer Bekenntnis, einfach mehr für Zahnspezialisten 
zu tun – committed to simply doing more for dental profes-
sionals. 
Was die Zukunft betrifft, bleiben wir angesichts des grossen 
Wachstumspotenzials der Dentalimplantologie und der 
 ora len Geweberegeneration sehr optimistisch. Nach unserer 
Ein schätzung wird sich der Weltmarkt weiterhin positiv ent-
wi ckeln und wird in den nächsten Jahren prozentual im mitt-
leren Zehnerbereich wachsen. Aufgrund unserer Füh rungs-
position im Bereich Innovation und Servicequalität sind wir 
zuversichtlich, dass wir in den kommenden Jahren in Bezug 
auf den Umsatz über dem Marktdurchschnitt wachsen wer-
den und durch die weitere Verbesserung des betrieblichen 
Leistungsvermögens unsere Margen ausbauen können. 
Dieser Geschäftsbericht präsentiert Ihnen Einzelheiten und 
Einblicke, um Ihnen ein umfassenderes Bild zu vermitteln. 
Bei seiner Ausarbeitung befolgten wir die Berichtsgrund-
sätze der Global Reporting Initiative (GRI), woraus der hohe 
Stellenwert ersichtlich wird, den wir der Nachhaltigkeit bei-
messen. Im dritten aufeinanderfolgenden Jahr haben wir 
das Privileg, die Meinungen führender unabhängiger Exper-
ten wiederzugeben. Wir möchten Ihnen auf diese Weise ein 
breiteres Bild der Ereignisse geben, die sich in unserem äus-
serst spannenden Geschäftsumfeld abspielen. 
Schliesslich möchten wir Ihnen, unseren Aktionärinnen und 
Aktionären, herzlich für die kontinuierliche Unterstützung 
und Ihr Vertrauen danken.

Basel, 1. Februar 2007

Dr. h.c. Rudolf Maag  Gilbert Achermann
Präsident Präsident und CEO 
des Verwaltungsrats
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 UNSER UNTERNEHMEN 

Die Straumann-Gruppe mit Hauptsitz in Basel, Schweiz, ist 
ein weltweit führendes Unternehmen, das in der Dental-
implantologie und der oralen Geweberegeneration tätig ist. 
In Zusammenarbeit mit führenden Kliniken, Forschungsin-
stituten und Hochschulen erforscht, entwickelt, produziert 
und vertreibt Straumann Implantate, Instrumente sowie 
Gewe be regenerationsprodukte für Zahnersatzlösungen und 
zur  Verhinderung von Zahnverlusten. Die Gruppe produziert 
die Implantate und Instrumente in der Schweiz und in den 
USA, während die Produkte zur oralen Geweberegeneration 
in Schweden hergestellt werden. Darüber hinaus bietet 
Straumann auch umfassende Dienstleistungen für Fach-
leute auf der ganzen Welt an, einschliesslich Schulungen und 
Fortbildungen, die in Zusammenarbeit mit dem Internatio-
nalen Team für Implantologie (ITI) durchgeführt werden. 
Weltweit beschäftigt Straumann 1534 Mitarbeitende, und ihre 
Produkte und Dienstleistungen werden in über 60 Ländern 
über 18 eigene Tochtergesellschaften und ein breites Netz 
von Distri butoren verkauft. Weitere Details zu unserer Unter-
nehmensstruktur, Organisation und unserem Management 
 fi nden Sie im Kapitel «Corporate Governance» (S. 69–85).

 UNSERE VISION

Wir wollen der bevorzugte Partner in der Dentalimplanto-
logie und der oralen Geweberegeneration sein.

 UNSERE MISSION

Wir verhelfen unseren Kunden zum Erfolg. Getreu unserem 
Leitprinzip «simply doing more» bieten wir bessere Lösungen 
an, die es Zahnmedizinern ermöglichen, ihre Patienten opti-
mal zu versorgen.

 UNSERE GRUNDÜBERZEUGUNGEN

SPEZIALISIERUNG IST UNSERE LEIDENSCHAFT

Seit über einem halben Jahrhundert konzentrieren wir 
unsere wissenschaftliche Kompetenz und unser Streben 
nach exzellenten Leistungen auf die Erforschung und Ent-
wicklung besserer Lösungen. Unseren Erfolg verdanken wir 
der klaren Fokussierung auf Dentalimplantologie.

EINFACHHEIT IST UNSERE STÄRKE

Wir übersetzen komplexe Technologie und Verfahren in 
anwenderfreundliche Lösungen, um den Standard der Pa-
tien tenversorgung zu optimieren. Einfachheit heisst für uns 
auch, in allen unseren Beziehungen offen zu sein, um gegen-
seitiges Vertrauen und Respekt aufzubauen.

KUNDEN SIND UNSERE INSPIRATION

Der Erfolg jedes Kunden und das Wohlergehen jedes Patien-
ten liegen uns am Herzen. Deshalb bemühen wir uns stets, 
die Situation des Kunden zu verstehen und mehr als nur 
 Produkte zu bieten.

ZUVERLÄSSIGKEIT IST UNSER MARKENZEICHEN

Wir schaffen Sicherheit und Vertrauen. Unsere Kunden und 
Patienten verlassen sich auf unsere gründlich erforschten, 
vorhersagbaren Lösungen. Bei der Qualität gehen wir keine 
Kompromisse ein.

MEHR ERREICHEN IST UNSERE ZUKUNFT

Wir setzen alles daran, bessere Lösungen anzubieten und die 
Wertschöpfung für unsere Aktionäre und Mitarbeiter zu 
erhöhen. Wir sind davon überzeugt, stets noch mehr errei-
chen zu können.

 STRAUMANN IN KÜRZE  

WER WIR SIND, WOFÜR WIR STEHEN, WAS WIR ERREICHEN WOLLEN UND WAS UNS AUSZEICHNET

Straumann-Geschäftsbericht 2006           Lagebericht           STRAUMANN IN KÜRZE
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 UNSERE STRATEGIE

  
KLARE STRATEGISCHE AUSRICHTUNG

Wir werden uns weiterhin auf die Bereiche Dentalimplan-
tologie, orale Geweberegeneration und verwandte Gebiete 
fokussieren, in denen wir zum bevorzugten Anbieter werden 
wollen. Obwohl die Marktdynamik und unser eigenes Pro-
dukt- und Dienstleistungsangebot das Potenzial für ein 
nachhaltiges, attraktives und dynamisches Wachstum bie-
ten, beobachten wir die Entwicklung sorgfältig und evaluie-
ren Möglichkeiten in der Dentalimplantologie, der oralen 
Geweberegeneration und in verwandten Gebieten, mit dem 
Ziel, unser Portfolio zu ergänzen, Synergien zu nutzen und 
unseren Kunden und Patienten weitere wichtige Innovatio-
nen und Vorteile bieten zu können. Wir wollen das Wachs-
tumspotenzial des Marktes nutzen, indem wir die Bekannt-
heit unserer Lösungen bei Dentalfachleuten und Patienten 
erhöhen, weiterhin Produktinnovationen von erwiesenem 
klinischem Nutzen auf den Markt bringen und eine unver-
wechselbare Markenbekanntheit aufbauen.

DIREKTER ZUGANG ZU DEN KUNDEN UND BREITER 

 GEOGRAFISCHER FOKUS

Wir sind überzeugt, dass wir unsere Kunden am besten 
bedienen können, wenn wir direkten Zugang zu ihnen 
haben. Wir beabsichtigen deshalb, wo immer es möglich 
und angemessen ist, mehr Kontrolle über unsere Distribu-
tionskanäle zu gewinnen, um aufgrund unserer Kunden-
nähe überdurchschnittliche Lösungen und Dienstleistungen 
anbieten zu können. 
Wir wollen unsere Führungsposition in Europa halten und 
konsolidieren, indem wir kontinuierlich in Verkauf, Marke-
ting und Fortbildung investieren. Daneben beabsichtigen 
wir, in den kommenden Jahren ausgewählte osteuropäische 
Märkte zu erschliessen. In Nordamerika setzen wir unsere 
Bemühungen um eine Stärkung unserer Marktpräsenz fort, 
wobei wir Chancen für extrinsisches Wachstum zur Erhö-
hung unserer Kundenkontaktrate nicht ausschliessen.

In der Region Asien / Pazifi k streben wir eine direkte Präsenz 
in allen wichtigen Märkten an und in naher Zukunft wollen 
wir eine regionale Niederlassung in Asien eröffnen.

INNOVATIONEN VON ERWIESENEM NUTZEN

Wir glauben, dass kontinuierliche Produkt- und Serviceneu-
heiten, zugeschnitten auf die verschiedenen Kundenseg-
mente und Erfahrungshintergründe, für unseren künftigen 
Erfolg ausschlaggebend sind. Innovationen müssen den 
 Patienten und Kunden echte Vorteile bringen und ein güns-
tiges Kosten-Nutzen-Verhältnis bieten. Diese Vorteile müs-
sen überzeugen und durch klinische Beweise untermauert 
sein, denn sie bilden die Grundlage für die von uns ange-
strebte Wertschöpfung.

SOLIDE FINANZBASIS UND FOKUS AUF LANGFRISTIGEN 

MEHRWERT FÜR AKTIONÄRE 

Straumann verfügt über eine solide Finanzbasis und strate-
gische, fi nanzielle Flexibilität. Wir haben unsere Absicht 
erklärt, überschüssige Liquidität unseren Aktionären zurück-
zuzahlen, wenn keine grossen strategischen Aktionen wie 
Geschäftsvergrösserungen oder wertsteigernde Akquisitio-
nen anstehen.

 UNSERE GESCHICHTE

Die Geschichte der Straumann-Gruppe gliedert sich in drei 
Abschnitte und umspannt mehr als ein halbes Jahrhundert. 
Sie begann 1954 im schweizerischen Waldenburg mit der 
Errichtung des nach seinem Gründer benannten Forschungs-
instituts Dr. Ing. Reinhardt Straumann. Zwischen 1954 und 
1970 spezialisierte sich das Unternehmen auf Metalllegie-
rungen für die Uhrenherstellung und Materialprüfung. Zu 
Straumanns bedeutenden Erfi ndungen früherer Jahre ge-
hören Speziallegierungen, die heute noch in Uhrenfedern 
verwendet werden.
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Ein Durchbruch in der Verwendung nichtkorrodierender 
Legierungen in der Behandlung von Knochenbrüchen ver-
anlasste Dr. Fritz Straumann, den Sohn des Gründers, sich 
mit Orthopädie und Dentalimplantologie zu befassen, und 
 leitete die zweite Phase der Firmengeschichte ein. Zwischen 
1970 und 1990 wurde Straumann zum führenden Hersteller 
von Osteosynthese-Implantaten. Ein Management-Buy-out 
der Division Osteosynthese im Jahr 1990 führte zur Grün-
dung der Firma Stratec (später Synthes). 
Dies war auch die Geburtsstunde des Unternehmens in 
 seiner heutigen Form. Thomas Straumann, Enkel des Grün-
ders, konzentrierte sich mit den verbleibenden 25 Personen 
ausschliesslich auf die Dentalimplantologie – mit Erfolg. Im 
Jahr 1998 wurde die Straumann Holding AG zur Publikums-
gesellschaft und ihre Aktien wurden an der Schweizer Börse 
gehandelt. 
Mit der Übernahme von Kuros Therapeutics (2002) und Biora 
(2003) stieg Straumann in das viel versprechende Gebiet der 
oralen Geweberegeneration ein.
Ein weiterer Meilenstein in der Geschichte des Unterneh-
mens wurde im Jahr 1980 erreicht, als Straumann eine Part-
nerschaft mit dem ITI einging und damit eine effi ziente 
Symbiose aus Forschungskompetenz und industriellem 
Know-how begründete. Die 1980er-Jahre standen mit der 
Gründung von Niederlassungen in Deutschland (1980) und 
in den USA (1989) auch im Zeichen der geografi schen  Ex-
pansion.
Hier einige Beispiele für wegweisende Erfi ndungen, die 
Straumann zum führenden Innovator in der Dentalimplan-
tologie werden liessen:
•  1974 das chirurgische Einstufenverfahren, die raue Ober-

fl äche und ein Implantatdesign, das die biologische Breite 
berücksichtigt

•  1986 die Schraubkonusverbindung, die heute noch breit 
angewandt wird

•  1997 SLA, die erste makro- und mikrotexturierte raue 
Oberfl äche, die die Implantat-Osseointegrationszeit auf 
die Hälfte reduziert

•   2005 SLActive, die erste hydrophile Oberfl äche, die die 
 Einheilzeit nochmals halbiert
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 UNSERE MARKENFÜHRUNG

Die Forschung hat gezeigt, dass die überwiegende Zahl der 
Kaufentscheidungsprozesse von Konsumenten eher unter 
dem Einfl uss emotionaler Faktoren (d. h. des Markenimages) 
als aufgrund rationaler Erwägungen getroffen wird.3 Ange-
sichts der Tatsache, dass Hunderte von Implantatherstellern 
in aller Welt miteinander konkurrieren, um das Vertrauen 
der Kunden zu gewinnen, machen eine starke Marke und 
Corporate Identity Straumann in einem zunehmend über-
füllten und kompetitiven Markt unverwechselbar. Die 
Bekanntheit der Marke ist bei den Fachleuten wichtiger 
als bei den Konsumenten, da der Zahnarzt die Wahl des zu 
verwendenden Implantatsystems trifft, nicht der Patient. 
In den Jahren 2005 und 2006 führte Straumann Kunden-
befragungen in wichtigen Märkten durch, die bestätigten, 
dass die Markenbekanntheit bei Dentalfachleuten eines der 
drei wichtigsten Kriterien ist, die die Wahl des Implantat-
systems beeinfl ussen. In zwei Erhebungen sagten uns die 
Kunden, wir sollten mutiger sein und bei der Markenkommu-
nikation emotionale Elemente stärker betonen, ohne dabei 
unsere rationalen wissenschaftlichen Werte zu vernachläs-
sigen. Unter Berücksichtigung dieses und anderer Ergeb-
nisse überarbeiteten und entwickelten wir unsere Marken-
strategie und Corporate Identity, um die Stärke unserer 
Marke  aufgrund von marktrelevanten Kriterien zu erhöhen 
und Straumann von der Konkurrenz abzuheben. 
Die Studien bestätigten, dass die Kunden gleich bleibend 
 hervorragende Serviceleistungen und Expertenunterstüt-
zung – etwa im Bereich von Training/Education und Marke-
ting/Verkauf – erwarten und dass sie vom Austausch mit 
Experten und Kollegen über Plattformen wie die des Inter-
nationalen Teams für Implantologie profi tieren wollen. 
Damit bewahrheitet sich unsere Philosophie, mehr als nur 
Implantate zu liefern, getreu unserem Leitprinzip «simply 
doing more». Dies ist kein blosses Schlagwort, sondern das 
Herzstück unserer Unternehmenskultur, das in jedem Kun-




