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Ein Dirigent mit Weitblick
lanciert Kontaktlinse

Viele Innovationsprojekte stiirzen auf dem Yeg zum Kunden ab.
Dabei ist das Rezept einfach. Man nehme einen Marktkenner, einen
Investor und Hightechlieferanten und forme sie zu einem Team.

Der Kontaktlinsenprofi Hermann Anhalm hat sich daran gehalten und
in nur vier Jahren ein System mit Millionenpotenzial aufgebaut.

VON JOST DUBACHER

Is Ausguck fiir die Astro-

nomen und Astrophy-

siker hat «Hubble» be-

reits ausgedient. In der

Gerate-und Maschinen-
industrie hingegen beginnen die Er-
kenntnisse, welche die Entwicklung
des Weltraumteleskops gebracht hat,
erst jetzt so richtig Friichte zu tragen.
Ein Beispiel dafiir ist der so genann-
te Aberrometer, mit dem sich die Seh-
leistung eines beliebigen Auges digi-
tal aufzeichnen lasst,

Der Aberrometer gab der Augen-
optik vor vier, fiinf Jahren einen enor-
men Schub. Alle Welt sprach damals
von neuen Dimensionen des Horn-
hautlaserns. Auch in der Schweiz, wo
seit 1983 erfolgreich Augenlaserope-
ration durchgefiihrt werden, schwol-
len die Auftragsbiicher der Augenla-
serkliniken an.

Hermann Anhalm, Inhaber des Ol-
tener Kontaktlinsenstudios Trotter,
dachte schon damals weiter. Seine
Uberlegung: Wenn man eine Seh-
korrektur auf die Hornhaut lasern
kann, kann man sie auch auf eine gas-
durchlassige Halbhartlinse brennen
~und 5o emne optisch massgeschnei-
derte Kontaktlinse produzieren. Ein
solches Produkt wirde die Lebens
qualitit von Sehbehinderten, denen
weder mit Brillen noch mit konven-
tionellen Linsen geholfen werden
kann, markant steigern.

Vor vier Jahren laserte Anhalm

Partnern. Die beiden KMU-Chefs

Hermann Anhalm brachte alle an einen Tisch und ist damit der Vater der

werden, und zwar von ausgewahlien
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die ersten Kontaktlinsen

Vor vier Jahren ubertrug Anhalm
zum ersten Mal Patientendaten auf
einen Laser und beschoss mit ihm
statt eines Auges eine Kontakinse.
«Am Anfang war es nur cin Herum-
probeln, doch ich erkannte schnell,
dass das Verfahren im Prinzip funk-
tioniert.» Anhalm erzihlte Giorgios
Pallas, dem Grinder der grossten
augenklinik Pallas in
Olten, von der Entdeckung. Und der
sicherte nicht nur sein finanzielles
Engagement zu, sondern beteiligte
sich auch an der Suche nach weiteren

wurden fiindig: 2002 beteiligte sich
Iroc, ein Spin-off des Zircher Hoch-
schulinsti fir b lizinische
Technik, am Projekt. Einige Monate
spater folgte die Zusage des Thur-
gauer Kontaktlinsenherstellers Falco
(siche Box «Die Partnerfirmens).
Das Teamwork funktionierte: An-
fang 2004 setzte Anhalm den ersten
Probanden massgeschneiderte Lin-
sen ein — mit durchschlagendem Er-
folg. «Die Patient tragen die Linsen
immer noch», sagt der Innovator.
Derzeit laufen die letzten medizini-
schen Tests, und ab Herbst 2005 sol-

len die ersten Masslinsen ausgeliefert

Kontaktlinsenstudios.

Das Marketingkonzept ist so ein-
fach wie schlissig: Momentan arbei-
ten die Linsenstudios mit vorgefer-
tigten Standardprodukten. Mit dem
neuen System konnen sie nun jedem
Patienten eine individuelle Losung
anbieten, «Unsere Vertriehspartner
positionieren sich so im obersten
Qualititsbereich=, bringt Hermann
Anhalm die Wi Situation auf
den Punkt

Mittelfristig peilt die Schweizer
EMU-Connection auch die stetig
wachsende Gruppe der Alterssichu-
gen an. In der Startphase beschrankt

anspruchsvolle Speziallinsen. Ein
Markt, der allein in der Schweiz 18
Millionen Franken schwer ist. In ganz
Europa winken sogar tiber 300 Mil-
lionen. Deshalb steht jetzt die Grin-
dung eines Unternehmens an, wel-
ches die neue Technologie auch in
Deutschland und in Osterreich be-
kannt machen soll. Anhalm, Pallas,
Iroc und Falco stellen dafiir eine hal-
be Million Franken bereit.

«Wir miissen jetzt vorwdirts ma-
chens, kommentiert der 56jihrige
Anhalm. Wenn alles rund Linft, kom-
men im néachsten Jahr schon 2000 Pa-
tienten in den Genuss der neuen

zer Optiker zum zweiten Mal nach
1886 Geschichte schreiben. Damals
applizierte der in Zirich ansissige
Arzt Eugen Fick die erste Kontakdin-
se, was fur Hermann Anhalm kein Zu-
fall ist. Der gebiirtige Osterreicher
lobt den Medizinaltechnik-Standort
Schweiz Giber den grinen Klee: Der
hohe Versorgungsstand der Bevilke-
rung, die Stirken im Maschinen- und
Anlagenbau und die feinmechanisch-
handwerkliche Tradition wiirden fiir
enorme Synergien sorgen. Was die
massgeschneiderte Linse betrifft, ist
er sogar sicher: «Dieses Projekt war
nur in der Schweiz moglich.»

DIE PARTNERFIRMEN

IROC «Wir sind fiir die Vorderseite der mass-
geschneiderten Kontaktlinse zustandig», erklart
Michael Mrochen, Grilnder und Geschaftsfiihrer
des Zilrcher Instituts filr refraktive und
Ophthalmo-Chirurgie (iroc). Mrochen gehdrt zu
den Pionieren der neuen Ab ter-Di i
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wird. «Bei komplexen Sehkorrekturen geht es um
Tausendstelmillimeters, erklart Mrochen. Wenn die
Abweichungen zu gross werden, ist der ganze Auf-
wand fiir die Katz. Unterdessen hat das Iroc die
Schwierigkeiten im Griff. Das System ist bereit, und

Seine Aufgabe im Projekt war es, die Schnittstelle
{schen den Daten und dem Augen-
laser zu perfektionieren. Das Iroc arbeitete deshalb
intensiv mit der deutschen Wavelight Laser Techno-
logie Das G ternehmen aus dem
bayrischen Erlangen baute in Absprache mit Mro-
chen einen seiner Industrielaser 2u einem Linsen-
faser um. Mrochen und seine Mitarbeiter schrieben
die Software fiir das neue Gerat. Und dann ging es
darum, die Toleranzen in der ganzen Fertigungskette
auszutesten: vom Linsenstudio, welches die Daten
des Patientenauges am Aberrometer erhebt, Uber
die Anbringung der Korrektur mit dem Laser bis
zuriick zum Linsenstudio, wo die Linse appliziert

fiir Mrochen, der aus dem deutsch-schweizerischen
Grenzort Singen stammt, steht fest: «Alleing hétten
wir das Projekt nie stemmen kinnen, Erst recht
nicht in dieser kurzen Zeit.» Fiir das Iroc ist der
Linsenlaser das erste Entwicklungsprojekt in einem
Firmenverbund, es soll indes nicht das letzte sein.
Mrochen will das 2002 gegrindete Iroc als Engi-
neering-Dienstieister fiir die medizinische Optik
positionieren. Immer mit dem Ziel, sich an viel ver-
sprechenden Projekten auch finanziell zu beteiligen,
50 wie jetzt bei der massgeschneiderten Linse. Der
grosse Vorteil des iroc: Das 12-kpfige Untemehmen
ist auch in der Augenchirurgie und der Kontaki-
linsenanpassung tatig und erfahrt deshalb stets aus
erster Hand, wo die Augenpatienten die Linse driickt,

FALCO KONTAKTLINSEN Markus Liichinger, der
Griinder und Chef der Falco Kontaktlinsen, gilt unter
Linsenspezialisten als Genie. Diesen Ruf hat sich der
50-Jihrige als junger Ingenieur in den Achtziger-
jahren erarbeitet. Liichinger filhite sich im Angestell-
tenverhéitnis nicht mehr wohl, machte sich selb-
stindig und liess 1989 ein Frasschnittverfahren fiir
Kontaktlinsen patentieren, hinter dem schon bald die
ganze optische Industrie her war. Doch er verkaufte
sein Patent nicht, sondern nutzte das System fiir
den Eigengebrauch und etablierte sich als interna-
tional bekannter Hersteller von hochkomplexen
Linsen fiir den medizinischen Einsatz. Zu seinen
Kunden zéhlen Universitatsspitdler aus dem ganzen
deutschsprachigen Raum. Er beschaftigt im thur-
gauischen Tagerwilen acht und im Gsterreichischen
Wels weitere fiinf Mitarbeiter. Lichinger spielt im
Projekt «Linsenlaser= zwei Roflen: Zum einen drehen
und schneiden seine Mitarbeiter aus kleinen Poly-
merstiicken, die etwa aussehen wie miniaturisierte

Eishockeypucks, die Linsen, Liichinger sorgt zudem
dafilr, dass die Linsen mit ihrer Riickseite exakt auf
die individuelle Form der Homhaut des Patienten
passen. Es geht um das so genannte Rilckfidchen-
design der Linse. Von dessen Akkuratesse hingt es
|etztiich ab, ob die Linse passt oder nicht.
Fiir Markus Liichinger war die Mitarbeit am Projekt
«Laserlinsen= Ehrensache: «ch bin immer offen fiir
innovative Anséitze.» Er hat in ein neues Polier-
investiert und will sich auch im Rahmen sei-
ner finanziellen Moglichkeiten an der jetzt geplanten
Gesellschaft fiir den internationalen Vertrieb der
Linsen beteiligen. Er will dort aber nicht selber aktiv
werden, Das Marketing sei nicht seine Sache, ge-
steht er freimiitig. Gleichzeitig windet er seinen Part-
nem ein Kranzchen: «Es ist schon beeindruckend,
mit welcher kommerziellen Zielstrebighkeit sie zu
Werke gehen.» Kommt das Projekt in Fahrt, rechnet
Liichinger mittelfristig mit einem Umsatzwachstum
im zweistelligen Prozentbereich.



