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Interview mit Ulrich Santner

Innovationsmanagement bei der Anton Paar GmbH

Ulrich Santner ist seit 5 Jahren im Aufsichtsrat der Anton Paar GmbH, die in Besitz der gemeinniitzigen Sant-
ner-Privatstiftung ist, tatig und forciert die Innovationstatigkeit des Unternehmen durch stetige Kontakte zu den
fiihrenden Forschungseinrichtungen und systematische Vorgehensweise, neue Technologien aus der Forschung
in die Industrie zu transferieren. Zahlreiche innovative Produkte wurden international erfolgreich positionieren.
Hohepunkt seiner Karriere war die Wahl zum Unternehmer des Jahres 1995 in Osterreich und die Ernennung als
Ehrensenator der TU Graz in 2005. 1964 wurde der ,Verband der Wirtschaftsingenieure der TU Graz“ gegriindet
und Herr Dipl.-Ing. Ulrich Santner zu dessen Geschiftsfiuhrer gewahlt.

Welche Bedeutung hat Innovationsma-
nagement in der Untemelmnmg Anton
Paar? Auf welche Parameter wird grofien
Wert gelegt?

Sehr stolz kann die Fa. Anton Paar be-
haupten, dreimal den osterreichischen
Staatspreis fur Innovation gewonnen
zu haben. Innovationsmanagement
wird bei Anton Paar ganz besonders
gro8 geschrieben. In der hausinternen
F&E-Abteilung sind 75 Personen von
insgesamt Uber 980 tatig. Wir pflegen
Kontakte zu diversen Universitatsins-
tituten und anderen Aufenstellen und
geben etwa 209 unseres Nettoum-
satzes fur Forschung und Entwicklung
aus. Das ist im Vergleich zum Oster-
reichischen Durchschnitt ,high up®.
Wir agieren in Marktnischen, wo es
wichtig ist, allerneueste und qualitativ
beste Produkte sowie Prozesse entspre-
chend zu gestalten und zu optimieren.
Unsere Kunden wissen genau, was sie
haben wollen, obwohl wir Qualitat et-
was verschieden definieren. Wir sagen
Qualitar ist nicht das, was der Kunde
will, sondern Qualitart ist das, was der

Kunde wollen wurde, wenn er wusste
was technologisch moglich ist.

Und da kommen wir praktisch im-
mer mit besseren technologischen Lo-
sungen und uberraschen meistens den
Kunden mit Eigenschaften, die er gar
nicht erwartet hat.

Was sind die Kernpunkte der Innovations-
strategie von Anton Paar und wie sichern
Ste dessen Erfolg?

Die Kernpunkte sind erstens tech-
nologische Fuhrerschaft durch ent
sprechend gut finanzierte Forschung,
durch die Selektion von besten Fer-
tigungsmoglichkeiten, durch weiters
grofiziigigste  Vertriebsunterstiitzung
und durch ganz enge Kooperation mit
den Schlusselkunden, weil wir nur von
diesen erfahren, was in den einzel-
nen Fachgebieten wirklich gewtinscht
wird.

Ste haben am Telefon erwahnt, dass Sie
nicht nach dem Lebrbuch vorgehen. Wie
ist das zu verstehen?

In den ublichen Vorlesungen uber In-
novationspolitik wird auf abliche Un-
ternchmen bezug genommen, die in
der Regel eher groflere Stiickzahlen
erzeugen — also im Bereich Massenfer-
tigung tatig sind — und wo technische
Anspriche nicht im Vordergrund ste-
hen. Da wird mehr Wert auf Design-
Fragen, modische Aspekte etc. gelegt,
beispielsweise bei Massenartikeln. Bei
uns ist es so, dass der Kunde genau
weill was er will und dass wir durch
Marktliuckenstrategie nur kleine Sttick-
zahlen machen und fir diese kleinen
Stiickzahlen eben versuchen, in all den
fiunf Bereichen, in denen wir tatig sind,
Weltspitze zu sein. Generell wird nach
dem Grundsatz ,Schuster bleib bei dei-
nem Leisten® gelebt und wir sind ge-
nau in diesen Gebieten tatig, die wir als
~unsere Marktnischen® definiert haben.
So ist die Produktwahl meistens schon
durch die Anforderungen dieser Kun-
den vorgegeben. Wir bendtigen nicht
so sehr Portfolio-Analysen oder wen-
den diverse andere Methoden an, die
bei grofen Industrieunternehmungen
ublich sind, weil wir durch unsere
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Markenischenphilosophie schon genau
wissen, wo wir tatig sein wollen und in
diesen Marktnischen stetig die Quali-
tat der Produkte und Prozesse steigern
mochten.

Ibre Kunden werden eine hobe Erwartung
an Sie als Weltmarktfiibrer stellen. In wie
fern kommt der Begriff Demand Pull,
Druck von Seiten der Kunden auf die Un-
ternehmung zu neuen Innovationen, bet
Anton Paar zu tragen?

Wir sind durch diese Marktnischenphi-
losophie immer von den spezifischen
Anforderungen der Kunden beein-
flusst. Vor allem beim Reifeprozess der
Entwicklung kommt es sehr wohl dar-
auf an, dass das Problem beim Kunden
optimal gelost wird. Das heifft unsere
Aufgabe ist in erster Linie die Losung
des Problems des Kunden. Unser Bei-
trag ist in der Regel neue technolo-
gische Kenntnisse und die Moglichkeit,
einfach die Dinge noch besser — in un-
serem Fall ist es meistens noch genauer
und noch schneller — zu machen.

Und wie technologiegetrieben sprich Tech-
nology Push sind die Innovationen bei
Anton Paar? Gibt es eine Art Kreativab-
tetlung?

Wir versuchen in all diesen Bereichen,
in denen wir tatig sind, die allerneues-
ten Technologien anzuwenden. Also
State of the Art ist bei uns mehr oder
weniger das Niveau, tber das wir hin-
ausgehen mdssen, d.h. wir kimmern
uns sehr wohl um die Technologien
an sich und deren Weiterentwicklung,
dass wir z.B. im Haus eine eigene Abtei-
lung haben, die Methoden optimiert.
Und diese relativ kleine Abteilung, die
ist, ich wiirde sagen, ganz vorne in der
Entwicklung und arbeitet meistens
mit den fihrenden Instituten auf der
ganzen Welt zusammen; vorwiegend
aber, wenn geht, mit osterreichischen,
deutschen, ja englischsprachigen Insti-
tuten. D. h., wir kooperieren mit Uni-
versitatsinstituten, dann vor allem Insti-
tuten von Forschungsunternehmungen
wie Max-Planck-Institut, Frauenhofer-
Gesellschaft, Joanneum Research, aber
dann ebenso mit Sonderinstituten, wie
sie sich als Schwerpunkt an bestimm-
ten Universitaten gebildet haben z. B.
Rheologie in Louven oder Standford
University und bestimmte andere Fach-
institutionen.
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Wie beurteilen Sie die Wichtigkeit der Er-

fabrung bei der Neuentwicklung von Pro-

dukten und Prozessen?

Die Erfahrung wird als sehr wichtig
eingestuft und zwar insofern, da man
auf der einen Seite in der Regel dadurch
das macht, was wirklich gebraucht
wird und weil man auf der anderen Sei-
te durch die Reflexion vor allem hohe
Konsistenz bei der Problemlosung fin-
den kann. Um es anders auszudriicken
- wenn man auf einem Gebiet wirklich
+in® ist, dann ist es wesentlich wahr-
scheinlicher, dass man fur dieses Ge-
biet noch bessere Losungen findet, als
wie wenn man irgendwo eben glaubt,
tatig sein zu mussen. Und insofern ist
es nicht nur unsere Erfahrung, sondern
auch die Erfahrung von allem unserer
Schlusselkunden, die da Platz greift.

Also kreativ allein zu sein, reicht nicht
aus?

Kreativ allein zu sein, reicht nicht. Was
dazu gehort, ist eine ganz konkrete Pro-
blembeschreibung und entsprechende
Problemlosung auf der einen Seite
und den Biss, den man haben muss,
um Losungen zu treffen, die vor allem
ohne Fehler langfristig optimal wir-
ken. Die hohe Zuverlassigkeit unserer
Gerate ist der ganz wesentliche Punkt
und den kann man eigentlich nur er-
reichen, wenn man in dem Gebiet ,in*
ist und die Technologien kennt. Das
ist z. B. so, dass wir die Gerate, die bei
uns fertig montiert sind, noch weitere
14 Tage im eigenen Haus belassen und
permanent in Betrieb laufen lassen,
weil wir aus Erfahrung wissen, dass
die Wahrscheinlichkeit eines Ausfalles
von elektronischen Komponenten in
etwa gleich ist fur die ersten 10 Tage
wie fur die folgenden 10 Jahre. Die Ge-
rate laufen im Hause eine bestimmte
Zeitperiode und anschliefend prifen
wir die Gerate nochmals, bevor wir sie
ausliefern, um etwaige dropouts - also
Fruhausfalle — bei uns im Haus zu ha-
ben und dadurch nur Gerate auf den
Markt bringen, die mit grofter Wahr-
scheinlichkeit fehlerlos sind — und zwar
fur lange Zeit.

Die Endprufung fithren Sie fiir alle Pro-
dukte durch oder nur stichprobenartig?

Die Prifung wird praktisch schon fir
alle Produkte durchgefiithrt. Hinzu

kommt noch, dass wir bei spezifischen
Applikationen also Anwendungsaufga-
ben auch Gerate Tag und Nacht laufen
lassen, um eben wirklich zu sehen, dass
sie Langzeit-problemlosend wirksam
sind, d. h. dass es keine Ausfalle geben
sollte — auch unter den miesesten Be-
dingen z. B. extremen Temperaturen,
Luftfeuchte ..., wie die Prozessbedin-
gungen eben sein konnen, ja und noch
ein bisschen arger. Also meistens ist es
so, dass uns der Kunde spezifische An-
forderung an das Gerat stellt z.B. dass
das Gerat bis -40 °C in Betrieb genom-
men werden kann. Unsere Leute set-
zen sich mit dem Wunsch des Kunden
auseinander und entwickeln Moglich-
keiten, das Gerit bis -110 °C einsetzen zu
lassen. Dann bauen wir es natirlich far
110 °C, wenn nicht wesentliche Teue-
rungen dadurch gegeben sind. Also wir
machen auch die Bereiche in der Regel
grofer als der Kunde sie erwartet.

Was ist betm Management eines Innova-
tionsprojektes fur Sie wichtig? Was sind
Ihrer Meinung nach die Erfolgsfaktoren?

Beim Management ist die richtige Se-
lektion der Produkte als Erstes zu nen-
nen. Deswegen ist die Stufe von der
Idee bis zur Entscheidung, dass etwas
im Detail entwickelt wird, ganz beson-
ders wichtig. D. h. zunachst werden die
Ideen gescreent bzw. bewertet, dann
wird neben der Machbarkeitsstudie
eine Wirtschaftlichkeitsstudie erstellt.
Diese  Wirtschaftlichkeitsstudie  soll
meiner Meinung nach sehr umfassend
sein, dass man z.B. Break-Even-Point-
Analysen fiir verschiedene Stickzahlen
darstellt, um zu wissen, wann das Pro-
dukt in einer bestimmten Grofenord-
nung verkauflich ist. So hat man die
Entscheidungsgrundlagen, dass man
sagt ,jawohl wir machen das Produkt*
und gehen in die Entwicklungsphase.
Wir haben das ganze Prozedere auf
dem SAP-System in Form eines Projekt-
Management-Systems umgesetzt und
da sind die Stufen von dem Screening
angefangen bis zu einer Spezifikations-
phase entsprechend umgesetzt. Wenn
die Spezifikationen klar daliegen und
auch entsprechend uberprift sind, erst
dann entscheiden wir uns, ob das Pro-
dukt entwickelt wird und dann wird
ein Team zusammengestellt, das die
Entwicklung relativ rasch durchfiih-
ren kann. In diesem Team mussen alle
Komponenten abgedeckt sein. Und da
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ist es wiederum so — was wir selber im
Haus haben, sind gewisse Starken, die
wir haben und die verknipfen wir mit
Starken auferhalb des Hauses, sodass
das ganze zur ,kritischen Masse” fuhrrt,
um ein Produkt optimal entwickeln zu
konnen.

Wie hoch ist der Anteil an Betriebsleis-
tung, um die Position tm Marktsegment
Mess-Einrichtungen zu sichern?

Es ist genau definiert, in welchen Marke
nischen wir sein wollen und wir haben
eine Regel, die besagt: wenn eine Idee
kommt, die nicht in eine Marktnische
hineinpasst, dann realisieren wir diese
Ideen nur dann, wenn sich eine neue
Nische bilden lasst, d. h., wenn man
auch an andere Produkte denkt, die ein

Anton Paar GmbH

bestimmtes Bundel von Produkten bil-
det, sodass wir eine neue Marktnische
haben.

Durch diesen Umstand ist es so, dass

z.B. viele Ideen, die an uns herange-

bracht werden, aufgrund dieser Uber-
legungen gar nicht
realisiert werden.

Haben Sie ein per-
sonliches  Erfolgsre-
zept oder so etwas
wie ein Motto, was
Ste den Wirtschafts-

Dipl.-Ing. ingenteuren weiter-
Ulrich Santner geben mochten?
Aufsichtsrat Zunichst empfehle

ich die aktive Aus-
einandersetzung
mit  spezifischen
Aufgabenstellungen in der Praxis. Das
beinhaltet den Kontakt mit Unterneh-
men, sei es bei Ferialarbeiten, Uni-Pro-
jekten oder sogar Diplomarbeiten, die
Kommunikation im Team und eine
Portion Hausverstand. Eine gediegene
Ausbildung im Bereich Mathematik
und in speziellen Naturwissenschaften,
fur die man sich interessiert, bilden eine
solide Grundlage. Das Rezept lautet:
nicht bummeln und nicht tberarbei-
ten — zuerst Gedanken machen, dann

aber konsequent vorangehen. Fur den
Studienfortschritt soll das heiffen, am
zeitlichen Studienplan dran bleiben
— inklusive samtlicher Tatigkeiten, die
Spall machen!

Herr Santner, ich bendanke mich berzlich
fiir das Gesprach

Das Interview fuhrte Frau Dipl-Ing.
Sonja Embst

Dipl.-Ing Ulrich Santner

1951-1956 Studium an der TU Wien und
TU Graz (Dipl-Ing. fur Wirtschaftsin-
genieurwesen)

1956-1957 Bauunternehmen
NIT*, Graz, stellv. Bauleiter
1957-1959 Forschungsassistent an der
Purdue University, USA (Master of Sci-
ence in Industrial Engineering)
1959-1973 Assistent am Institut fur BWL
and der TU Graz, Lehrbeauftragter fur
Operations Research

ab 1963 Geschiftsfihrer der Anton
Paar GmbH

ab 2003 Vorsitzender des Aufsichtsrates
der Anton Paar GmbH sowie Stiftungs-
vorstand der gemeinnutzigen Santner
Stiftung

1994 Kommerzialrat

1995 ,Unternehmer des Jahres®,

2005 Ehrensenator der TU Graz

~-GRA-

Dipl.-Ing. Dr.techn. Manfred Ninaus

Herr Dipl.-Ing. Dr.techn. Manfred Ninaus ist mit Anfang Februar 2008 der Bera-
tergruppe ISN Innovation Service Network beigetreten. Dabei spezialisiert er sich
auf die Bereiche Wissens- und Innovationsmanagement.

Von Oktober 2003 bis Oktober 2007 war er wissenschaftlicher Assistent an der
TU Graz am Institut fur Industriebetriebslehre und Innovationsforschung. In sei-
ner Dissertation widmete er sich der Implementierung von Wissensmanagement
in Geschaftsprozesse. Der Fokus galt hierbei den Produktentwicklungsprozessen,
welche im Rahmen eines Forschungsprojektes am Kompetenzzentrum ViF — Das
Virtuelle Fahrzeug und bei den Industriepartner AVL List und Magna Steyr em-
pirisch untersucht wurden.

Zuvor absolvierte er das Studium Wirtschaftsingenieurwesen/Schwerpunkt Ver-
kehrstechnik. Die Diplomarbeit zur Brennbeginndetektion im Verbrennungsmo-
tor fuhrte er fur die AVL List durch, bei der er auch von 19992003 beschaftigt
war.

Herr Ninaus engagierte sich auch als Obmann fir das Wissensmanagement Fo-
rum und war Mitglied in der Studienkommission und im Normungsausschuss
zur Wertanalyse.
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