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25 Jahre Expertise in analoger
und digitaler Zahntechnik

Ein Beitrag von Kerstin Oesterreich

2025 feiert primotec sein 25-jdhriges Firmenjubildum und steht seit jeher flir zahntech-
nische Innovationen, Prézision und Leidenschaft fiir das Handwerk. Uber die Anfénge,
Meilensteine der Produktentwicklung und den schrittweisen Generationswechsel in der
Unternehmensleitung sprechen Joachim und Dominik Mosch im Interview.

Wie begann die Geschichte von primotec?
Joachim Mosch: Im April 2000 haben wir mit
einem weiteren Mitarbeiter in zwei Rdumen im
Souterrain unseres Privathauses angefangen.
Eigentlich, wie man heute sagen wurde, eine
typische Start-up-Story.

Abb. 1: Die Ruhe vor dem An-
sturm - Erstvorstellung des
phaser mx1 auf der IDS 2003. -
Abb. 2: Der Generationswech-
sel geht voran: Joachim und
Dominik Mosch. (© primotec
Joachim Mosch e.K.)
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Welche Herausforderungen galt es zu
tiberwinden?

Joachim Mosch: Zunéchst mussten wir den
Namen primotec ins Bewusstsein der Dental-
branche rtcken, d. h. bekannt werden, um
dann den Bekanntheitsgrad immer weiter zu
erhéhen.

Unsere erste Produktgruppe war das lichthar-
tende Wachs metacon. Ein Wachs, das durch
Lichthartung zu Kunststoff wird und
damit unter anderem die Modellguss-
prothetik revolutionierte, gab es nur
von primotec.

Aufgrund der rasant steigenden Nach-
frage mussten wir natlrlich Lager,
Logistik und das komplette Back-
office auf- bzw. ausbauen, um schnell
und zuverlassig liefern zu kénnen.
Nach wie vor gilt bei primotec: heute
bestellt, morgen geliefert.

Unser Ansatz — Produkte zu entwi-
ckeln, die es bis dahin noch nicht gab
und die die Zahntechnik besser und
schneller machen — wurde durch den
Erfolg von metacon bestatigt und so
zu unserem Geschaftsmodell.

Welche weiteren Meilensteine
haben das Unternehmen ge-
pragt?

Joachim Mosch: Ein erster war die
IDS-Teilnahme 2001: Hier wurde
metacon vorgestellt und war gleich in
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aller Munde. So konnten wir schon kurz nach
der Firmengriindung viele internationale
Kunden gewinnen.

Wir wussten nattrlich, dass man ein solides,
nachhaltiges Unternehmen nicht auf nur einer
Produktgruppe aufbauen kann. Also haben wir
2002 auf der Tagung der Arbeitsgemein-
schaft Dentale Technologie e.V. den ersten
lichthartenden Kunststoff zur Herstellung von
Aufbissschienen vorgestellt: primosplint.

Einer der gréBten Meilensteine war allerdings
die Markteinfihrung unseres phaser mxl
Schweif3gerats auf der IDS 2003. Es war das
Produkt, auf das der Markt gewartet hatte:
SchweiBergebnisse, die einer Laserschweif3ung
in nichts nachstehen, zu einem Bruchteil der
Kosten war die Sensation. Im ersten Jahr hatten
wir bereits mehr als 1.000 Gerate verkauft und
wurden dadurch in Europa, Asien und den USA
noch bekannter. Das wiederum fihrte zum
nachsten Meilenstein, namlich der Grindung
der primotec USA LLC im Februar 2004.

So gab und gibt es eigentlich nahezu jahrlich
Meilensteine wie z. B. neue phaser-Modelle,
den lichthartenden Modellierkunststoff primo-
pattern (2009), die Er6ffnung des primotec
Fraszentrums in Norwalk, USA, im Jahr 2013,
der Einstieg in die digitale Produktwelt mit
Fraswerkzeugen, PMMA und Zirkonrohlingen
etc. ... Ich kénnte noch sehr viel mehr berichten,
aber das wlrde den Rahmen sprengen. (lacht)

Wie reagiert primotec auf sich andernde
Kundenbediirfnisse?

Hier gibts mehr

: Bilder.

Joachim Mosch: Zu den GrundbedUrfnissen
zahlt nach wie vor Zuverldssigkeit — sowohl
bei der Produktqualitat als auch bei der Liefer-
fahigkeit. Gute, direkte Erreichbarkeit bei
technischen Fragen oder Problemen wird im
heutigen Zeitalter des ,Ticket Aufmachens®
umso mehr geschéatzt.

Neu ist, dass die Kunden heute moglichst zeit-
und telefonunabhangig bestellen und/oder
alle Informationen, Anleitungen etc. zu den
Produkten finden mochten. Dadurch wird eine
leistungsstarke Internetprasenz, wie wir sie
aufgebaut haben, zum Muss.

Welche Werte haben primotec seit seiner
Griindung gepriagt und bestimmen bis
heute die Unternehmenskultur?

Joachim Mosch: Die Kurzfassung: Wir sind die
Guten! (lachelt) Dazu gehdrt, den Kunden (und
auch Lieferanten) immer zuzuhdren, Feedback
ernst zu nehmen und immer zu reagieren. Der
Kunde darf nie das Gefuhl haben, dass sein An-
liegen nicht wichtig ist oder versandet. Wenn
doch mal etwas langer dauert, gibt es zumin-
dest einen Zwischenbericht. Wir behandeln
Kunden und Partner immer so, wie wir selbst
gerne behandelt werden méchten und verspre-
chen nichts, was wir nicht halten konnen. Alle
Kunden sind gleich wichtig, unabhéngig von
der GroBe. Der Kunde ist Konig!

Der Generationswechsel im Unternehmen
ist in vollem Gange. Was bleibt, wie es ist,
und wo werden Sie neue Akzente setzen?
Dominik Mosch: Wie bei allen Genera-
tionswechseln in der Dentalbranche
andert sich tatsachlich erstmal nicht
so viel. Ich habe vor ziemlich genau
zehn Jahren bei primotec angefangen
und mich nach und nach in alle Berei-
che eingearbeitet. Bei vielen der Pro-
zesse, die Uber die letzten Jahre ent-
standen sind, konnte ich bereits mit-
wirken und meine Vorstellungen ein-
bringen. Die Entwicklungszeiten und
Produktlebenszyklen vor allem in der
digitalen Zahntechnik sind viel kurzer
geworden und hier gilt es, Schritt zu
halten. Unsere analogen Produkte sind
deswegen nicht unwichtiger geworden,
und auch wenn die Entwicklungen
nicht so schnell gehen, sollte man Ver-
anderungen nicht aus den Augen ver-
lieren. Es gibt also viel zu tun, aber
durch meine Erfahrung aus den letz-
ten Jahren fuhle ich mich gut gewapp-
net. Und ganz aus der Firma ist mein
Vater ja auch noch nicht. (lacht)
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