Interview

«Jemand, der fiir alles offen ist,
ist auch nicht ganz dicht»

Lars Rominger, Head of Operational Excellence bei der Gerresheimer Kissnacht AG, Inhaber

der Rominger Kunststofftechnik GmbH und Erfinder, Uber die Entwicklung innovativer Ideen,

den Schutz geistigen Eigentums und eigenwillige Werbemethoden.

> Das Gesprich fiihrte Regula Heinzelmann

Herr Rominger, Sie sind Erfinder und wurden auch
schon als Schweizer Daniel Diisentrieb bezeichnet.
Wie kam es dazu?

Diese Entwicklung ist eigentlich eher atypisch, ich bin im Klos-
terdorf Menzingen aufgewachsen und in die Schule gegangen.
Dort war zu Beginn Behaviorismus gefragt, sprich Pauken.
Beim Studium hat es mich dann fasziniert, iber mein Fach hi-
nauszudenken und Beziige zu anderen Bereichen herzustellen
und mich davon inspirieren zu lassen. Das althebrédische Wort
«Hephatha», was so viel heisst wie «6ffne dich», driickt das sehr
gut aus. Andererseits ist jemand, der fiir alles offen ist, auch
nicht ganz dicht. Man benétigt im Gehirn auch einen Spamfil-
ter, der Untaugliches ausscheidet.

Woher schopfen Sie Ihre innovativen Ideen?

Ich kombiniere und /oder iibertrage zum Beispiel physikali-
sche Gesetzmassigkeiten mit Grundsitzen aus anderen natur-
wissenschaftlichen Disziplinen. Manchmal stosse ich auf Hin-
dernisse. Oder gar auf die wissenschaftliche Meinung, dass be-
stimmte Vorgénge iiberhaupt nicht funktionieren kénnen.
Dann suche ich Argumente dafiir, dass es trotzdem geht, statt
Argumente dafiir, dass es nicht geht. Das betrachte ich als all-
gemeinen Grundsatz fiir Wirtschaft und Politik.

Ko6nnen Sie ein Beispiel nennen?

Als ich den Faserverbundkunststoff Hot Polymer CF 273 ent-
wickelte, meinten die Wissenschaftler, dieser liesse sich aus
physikalischen Griinden nicht so herstellen, wie ich es mir vor-
stellte. Wir probierten es aus, und es funktionierte. Den Grund
dafiir fanden wir auch: Die Kunststoffschmelze des thermo-
plastischen Faserverbundkunststoffes verhielt sich im Faser-
Matrix-Verbund atypisch, was letztlich die gewiinschte Produk-
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tion moglich machte. Das wusste man vorher nicht und es zeigt:
Die Praxis geht vor Computermodellen.

Was ist das Innovative bei Hot Polymer?

Bei Hot Polymer lasst sich Warme ebenso gut ableiten wie bei
Aluminium, deswegen konnte man es beispielsweise als Com-
puterhiille verwenden, um Softwareausfélle durch Hitzestaus
zuvermeiden. Man kann diesen Kunststoff im Spritzgussverfah-
ren verarbeiten; das erfordert wesentlich weniger Herstellkos-
ten als beim Aluminium.

In einem Interview haben Sie das Zwicky-Modell er-
wihnt. Was verstehen Sie darunter und wie wenden
Sie es an?

Fritz Zwicky studierte Anfang des vorigen Jahrhunderts an der
ETH Ziirich und war auch Student bei Albert Einstein. Dieser
sollihm einmal gesagt haben, mit seiner Querdenkerei bréchte
er es als Wissenschaftler zu nichts. Und das hat ihn angesta-
chelt. Mit seinem morphologischen Kasten hat Fritz Zwicky
eine mehrdimensionale Matrix entwickelt, um komplexe Pro-
blemstellungen zu l6sen. Ganz wichtig dabei ist, dass man aus
den eigenen Denkmustern ausbricht und das Undenkbare
denkt, nur dann entsteht etwas Neues, das zu einem Ziel fithrt.
Daher auch der Spruch: «Ifitis tricky, call Zwicky.» Allerdings
reicht es meiner Ansicht nach nicht, dass man zum Beispiel sei-
nen morphologischen Kasten, so wie in den Lehrmitteln be-
schrieben nur im mechanischen Sinne anwendet. Vielmehr
scheint mir die zugrundeliegende offene Denkhaltung relevant
zu sein. Das heisst, dass die Probleme mit der grosstmoglichen
Vorurteilslosigkeit und Losldsung von Konventionen angepackt
und das gesamte Spektrum an denkbaren Losungen abgedeckt
werden soll.
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Wie wirkt sich das konkret aus?

Es ist erwiesen, dass der Mensch stets Verhaltensmuster, Reak-
tionsweisen, Erklarungsmodelle, vorgefasste Meinungen und
Konventionen bereithilt, nach denen er denkt, entscheidet und
handelt. Fiir den heutigen «modernen» Menschen ist es gera-
dezulebensnotwendig, iiber solche Verhaltensmuster zu verfii-
gen, um die Komplexitit des Lebens zu bewiéltigen. Wenn nun
Vorurteilslosigkeit gefordert ist, liegt die Schwierigkeit eben ge-
rade darin, Vorurteile, in denen man gefangen ist, zu erkennen
und infrage zu stellen. Niitzlich ist eine Mischung aus Kogniti-
vismus, Konstruktivismus und Konnektivismus. Mit dieser Vor-
gehensweise l&sst sich auch spielen. So entsteht unwillkiirlich
ungeahnt viel Neues.

Was zum Beispiel?

Man kann eine Sache auch mal umkehren. Ein Beispiel ist das
Probe- beziehungsweise Reaktionsgeféss «Flip Tube». Laborbe-
hélter wurden von vorne geo6ffnet, wobei sich kaum vermeiden
liess, dass die Finger mit dem Inhalt in Kontakt kamen und die-
sen schon vor Gebrauch kontaminierten. Ich drehte das Geféass
um und entwickelte die Moglichkeit, es von hinten zu 6ffnen. So
wird der Inhalt nicht angeriihrt und bleibt sauber. Das hat offen-
bar iiberzeugt, denn «Flip Tube» war Sieger des GIT Innovations
Award in der Kategorie C «Laborbedarfs.

Der umweltfreundliche Plastiksack «The Green Bag»
ist auch ein interessantes Produkt. Wie sind Sie dar-
auf gekommen?

In Indien kommt es vor, dass Kiithe Plastik fressen. Da diese als
heilig gelten, wagen es die Leute nicht, sie daran zu hindern,
und dann verenden sie unter Schmerzen. Das inspirierte mich
dazu, ein leicht abbaubares, kompostierbares Material zu ent-
wickeln. Natiirlich will ich das Produkt auch in anderen Lan-
dern verkaufen.

Was hat Sie als Kunststoffexperte dazu inspiriert,
eine App fiir Partnersuche zu entwickeln?

Beim Love Finder (Lofi), einer Applikation fiirs iPhone, wird
die bestehende Gesetzmaéssigkeit der vorherrschenden kataly-
tischen Prozesse in der Kunststoffchemie mittels einer App-Pro-
grammierung direkt auf menschliche Bediirfnisse angewandt.
Dabei wirkt der Instinkt oder anders ausgedriickt das Bauch-
hirn. Bei normalen Partnerschaftsseiten handelt man zu rati-
onal. Man geht davon aus, dass man aufgrund von wenigen An-
gaben im Personlichkeitsprofil sagen konne, ob eine Person zu
einer anderen passt. In Wirklichkeit weiss man das innerhalb
von zehn Sekunden. In der Lofi-App braucht man dafiir {iber-
einstimmende Signale und beide Partner miissen gleichzeitig
auf Empfang sein. Die Datenfiille umfasst auch das Unbe-
wusste; sicher spielt auch das Schicksal mit. Die Lofi-App wirkt
wie ein Katalysator. Daraus entstehen Beziehungen zwischen
Menschen jeden Alters, von einigen habe ich erfahren, dass es
auch auf Dauer funktioniert.
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Erfindungen entwickeln zu kénnen, ist auch eine Kos-
tenfrage. Wie treiben Sie das Kapital dafiir auf?

Zu dem Zweck habe ich das Business-Modell mit der semiper-
meablen Wand entwickelt. Entwicklungsgeschichtlich gesehen
waren wir, etwas plakativ gesprochen, in den Anfingen dem
«Sklavendienst», spiter dem «Frondienst» unterworfen. Es war
schwierig, vom Sklaven zum Herrn oder vom Bauern zum Adli-
gen zu werden. Heute sind wir beim «Schuldendienst» ange-
langt. Die einen haben das Geld und die 6konomische Bildung,
die anderen die Innovation. Das Ausstiegs-Szenario aus dem
«Schuldendienst» beruht aus meiner Sicht auf der Vorstellung,
dass die Kapitalisten relativ einfach auf die «Lohnbeziiger» zu-
greifen konnen, umgekehrt ist es schwieriger. Immerhin ist die
Wand fiir die Partei, die kein Geld hat, durchléssiger als in frii-
heren Zeiten. Als Erfinder kann man das monetére System fiir
sich nutzen, statt sich dariiber zu drgern.

Wie wenden Sie dieses System konkret an?

Dieses Modell half mir, die derzeitige Marktsituation relativ ein-
fach abzubilden, um daraus geeignete Strategien ableiten zu
koénnen. Um Geld von den Kapitalisten zu erhalten, ist es ziel-
fithrend, sich in die semipermeable Wand zu stellen und die In-
novation entsprechend vorteilhaft den Investoren vorzustellen.
So habe ich Grossunternehmen, allerdings noch keine interna-
tionalen Konzerne, als Finanzpartner akquiriert.

Was unternehmen Sie, um nach Verhandlungen oder
Publikationen das geistige Eigentum zu schiitzen?
Jenach Innovation ist das unterschiedlich. In der Regel schlage
ich jedoch den klassischen Weg {iber die Hinterlegungsbeschei-
nigung mit anschliessendem Patent beim Amt fiir Geistiges Fi-
gentum ein. Als Option oder «Zusatzversicherung» schicke ich
mir selber manchmal sémtliche Forschungs- und Konstruktions-
unterlagen mit Datum und Unterschrift eingeschrieben zu. Bei
Anfragen und/oder Vergaben von Auftragen an Spezialisten
reicht meiner Ansicht nach eine Hinterlegungsbescheinigung
als Schutz nicht. Zusétzlich werden dafiir eine Geheimhaltungs-
vereinbarung und ein Nichtumgehungsvertrag geschlossen. Die
Patentierung wird in der Regel nur durchgefiihrt, wenn sich die
Innovation auch entsprechend rechnet.

Wie beurteilen Sie das?

Um den Erfolg der Innovation im Vorfeld abschétzen zu konnen,
verwende ich konsequent eine speziell dafiir ausgelegte Nutz-
wertanalyse mit zwoOlf Kriterien, genannt Sduretest. Dann ent-
scheide ich, ob das Patent sinnvoll ist oder nicht.

Demnach bieten Sie also auch nicht patentierte Pro-
dukte an?

Zum Beispiel habe ich die Weinveredelung mit dem Barriqueur
weder patentrechtlich geschiitzt, aber auch nicht publiziert, wie
es funktioniert. Analog wie Coca-Cola wird das Verfahren und
die Rezeptur streng geheim gehalten und liegt in einem Tresor,
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von dem nur zwei Personen einen Schliissel besitzen. Fiir die
Weinveredelung braucht es harmonisch aufeinander abge-
stimmte Wechselspiele der biologischen, chemischen und phy-
sikalischen Reaktionen. Diese bewirken, dass die Inhaltsstoffe
wie zum Beispiel Tannin, innerhalb einer Stunde im Wein frei-
gesetzt werden. Die im Holz innewohnenden Krafte fiir die Ver-
ankerung der Aromastoffe wie die Van-der-Waals-Kréfte und die
elektrostatischen Wechselwirkungen wurden so verandert, dass
der Zeitfaktor der Fasslagerung von 15 Monaten etwa beim Bor-
deausx, bis zu 15 Jahren wie beim Oloroso-Sherry, durch die Bar-
riqueur-Aktivierung auf eine Stunde reduziert wird.

Gibt es hier Nachahmer oder Konkurrenten?

Schon einige Versuche wurden bisher unternommen, um das
innovative Verfahren zu kopieren. Zum Beispiel hat ein Profes-
sor der Agrarissenschaften, also Weinbau und Onologie, ent-
sprechende instrumentelle Analytik angewandt, um das Ver-
fahren zu verstehen. Bisher vergeblich, deswegen ist auch die
Patentierung nicht notwendig. Natiirlich gibt es auch Kritik
oder Angriffe wie bei jeder disruptiven Innovation. Ein konser-
vativer Weinkritiker schrieb mir: «<M6ge Herr Rominger von ei-
ner Eiche erschlagen werden und sein unseliges Erbe im Bar-

rique-See ertrinken.» Diesen Angriff nutzten wir dann fiir das
Marketing.

Welche Probleme waren beim Aufbau zu iiberwinden?
Die Hauptschwierigkeit lag darin, dass das angestrebte Unter-
nehmen nicht dem klassischen Klischee entsprach. Das musste
man vielen Leuten erkldren, denen das teilweise vielleicht so-
gar suspekt vorkam. Ich wurde haufig auf mein eigentliches
Fachgebiet «Kunststofftechnologie, -chemie» reduziert und al-
les, was dariiber hinausging, teilweise als «Schuster bleib bei
deinen Leisten»-Abweichung eingestuft.

Wo lassen Sie Ihre Produkte herstellen?

Wenn irgendwie moglich, in der Schweiz. Meist iiber Joint-Ven-
ture-Strukturen. In der Regel existiert bereits ein geeignetes
«Gefédss» beziehungsweise Unternehmen, das die Produktion
iibernehmen kann, bestenfalls auch gleich den Vertrieb. Mein
Leitgedanke: Lieber ein grosser Markt als eine grosse Firma.

Wie organisieren Sie Ihren Vertrieb im Ausland?
In der Regel iiber ausldndische Geschéftspartner, die bereits
iiber etablierte Distributionskanéle fiir ahnliche Produkte ver-
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fiigen und andere Kooperationsformen, zum Beispiel mit der
Semadeni AG, Ostermundigen, die in Europa produziert. Wir
bieten unsere Produkte international an.

Sie haben interessante Werbemethoden. Was haben
beispielsweise Miss-Wahlen mit Ihren Erfindungen
zu tun?

Der Tiefgang von Erfindungen interessiert die meisten Medien
nicht; deswegen machen wir scheinbar oberflachliche Schauen,
wie Missen- und Botschafterinnen-Wahl. Teilweise werden diese
Wahlen aufklassische Art durchgefiihrt, jedoch mit den Zusatz-
Attributen Kreativitét, Innovation, Inspiration, Wissenschafts-
drang und Charisma. Die «Miss Swissplastics»-Wahlen waren
aufgrund der Emotionalisierung der Innovationen einerseits
umsatzfordernd, andererseits aber auch gewohnungsbediirf-
tig. Es rief auch Feministinnen auf den Plan; deswegen haben
wir den alt Kantonsrat, Schriftsteller und Président des Tiftel-
labors Zug, Thomas Bréndle, zum Botschafter und Mr. Swiss-
technik ernannt. Grundséatzlich verstummten jedoch spatestens
nach den ersten erfolgreichen Innovationen die kritischen Un-
kenrufe. Im Gegenteil, die Strategien werden zwar immer noch
als aussergewohnlich, doch gleichzeitig auch als hochinnovativ
und effektiv gesehen.

Herr Rominger, eine ganz andere Frage: Wie beurtei-
len Sie das Verhiltnis der Schweiz zur EU?

Die Konstellation bleibt spannend, natiirlich nicht nur weil die
Schweiz zwar im Herzen Europas liegt, aber nicht Mitglied der
Européischen Union ist. Die Strategie der Weiterverfolgung des
bilateralen Weges mit der EU, dem wichtigsten Handelspartner
der Schweiz, ist aus meiner Sicht zu befiirworten. Mit der An-
nahme der Masseneinwanderungs-Initiative der SVP, die sich
gegen die Personenfreiziigigkeit richtet, wurde das bilaterale
Verhaltnis nicht gefordert. Es wird keine leichte Aufgabe blei-
ben, das bereits schon angespannte Verhéltnis der Schweiz zur
EU schliissig zu erkldren.

Wie stellen Sie sich als Unternehmer zum Fliichtlings-
problem? Wiirden Sie Fliichtlinge beschiiftigen, de-
ren Ausbildung nicht unserem Standard entspricht?
Wenn Menschen bereit sind zu lernen, konnen auch weniger gut
ausgebildete Leute wertvoll eingesetzt werden. Bei der Serien-
produktion ist zum Beispiel Verlasslichkeit wichtiger als Schul-
bildung. Auf die Motivation kommt es an.

Bedeutet das auch, dass die Schulbildung nicht so
wichtig ist, wie man immer denkt?

Fiir die Entwicklung brauchen wir natiirlich qualifizierte Mitar-
beitende. In der Schule sollte man auf Stirken achten, statt auf
Schwéchen herumzureiten. Mit einer Gesamtschule konnte man
Talente fordern, wenn man nicht nur Teilbereiche abdeckt. Ich
bin dafiir, Zusammenhénge zwischen den Fachern herzustel-
len. Durch die Klassifizierung wird man zu Einzelkdmpfern
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ausgebildet und spéter braucht es Kurse iiber Zusammenarbeit.
Natiirlich muss man von den Schiilern auch Leistung fordern,
sonst lernt man nicht, ein Projektziel zu erreichen.

Was halten Sie von Abkommen wie TTIP und Tisa?
Grundsatzlich finde ich Abkommen zielfiihrend, die weltweit
Dienstleistungen liberalisieren, sprich Handelshemmnisse ab-
bauen. Das Konfliktpotenzial zwischen 6ffentlichen Diensten
und Abkommen iiber den Handel von Dienstleistungen sollte
nicht zu sehr iberhandnehmen, so dass messbare positive Ef-
fekte zu verzeichnen sind.

Wie stark sind Sie IThrem Unternehmen verbunden
oder anders gefragt: Wiirden Sie Ihr Unternehmen
auch verkaufen?

Daskédme auf die Rahmenbedingungen an. Geld ist eine Art von
Energie. Man bewegt sich schneller mit Energie, beziehungs-
weise im Geschéftsleben mit Geld. Mit solidem finanziellem Hin-
tergrund kann man Innovationen rascher entwickeln, ohne dass
man von anderen abhéngig ist. Wenn es sich so ergibt, wiirde
ich mein Geld in ein neues Unternehmen investieren. <
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