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Walter A. Stephan

Leidenschaft als Profession

Walter A. Stephan fuhrte in den letzten zehn Jahren das oberdsterreichische High-Tech-Unterneh-
men Fischer Advanced Composite Components AG (FACC) zum &sterreichischen Paradeunterneh-

men in der Flugzeugindustrie. Das Erfolgsrezept des Managers lautet: ,,Flugleidenschaft.

Gut durchdachte Konzepte, die richtigen Strategien, erfolgreich Wirtschaften, das geeignete Know-how
sind alles Schlagwdrter aus vielgerihmten Lehrblichern, die angeblich den steinigen Weg zum Erfolg ebnen. Bei
der Success-Story von Walter Stephan, die unmittelbar mit FACC verbunden ist, steht aber noch etwas ganz ande-
res dahinter: die Verwirklichung des Kindheitstraumes, der hieR: Ich will Pilot werden. Das Leben aber spielte mit
ihm ein anderes Stiick: als Absolvent des Studiums der Kunststofftechnik wurde er Entwicklungsleiter bei der
Fischer Holding (Sport AG). Gleich als Einstiegsaufgabe wurde von ihm verlangt, die Fixkosten im Entwicklungs-
prozess wesentlich zu senken. Der klassische Weg wére gewesen, einfach die Fixkosten zu redu-
zieren. Doch der junge leidenschaftliche Entwicklungsingenieur hatte einen anderen Plan: er
wollte das bereits geschaffene Wissen des Entwicklungsbereichs uber die Sportartikelindustrie
hinaus ausweiten und damit wertvolle Synergien schaffen.

Bei dieser Entscheidung war der Kindheitstraum hinter den Kulissen ,wissender” Mitregisseur.
Die magische Anziehungskraft der Flugzeugindustrie lie sein Augenmerk auf diese richten und
brachte ihn schliefRlich auf die Idee, fiir sie Leichtbauteile zu fertigen. Hinter dieser Idee stand
ein vorerst kleines, aber hochmotiviertes sechskdpfiges Expertenteam, fir die die Luftfahrt-
branche ein absolut unbekanntes Terrain war. Stephan: ,Man kénnte sagen, dass damals unser
Wissen in einem absolut kontréren Verhaltnis zu den Anforderungen der Flugzeugindustrie stand.
So mufdte nicht nur unsere Forschung und Entwicklung jede Ressource nitzen, um die ersten
Auftrage zu erhalten und das ganze Team ihre volle Einsatzbereitschaft, Uberzeugungskraft und
Leidenschaft einsetzen, um bei den Gberméachtigen Auftraggebern erstmals zu punkten*.
Tatsache aber war, dass trotz groBer Motivation die Auftrdge bis 1985 relativ gering blieben.
Walter A. Stephan: ,,Ich bin Doch dann sollte es steil aufwarts gehen. 1985 machten in dem damaligen Fischer-Unterneh-
?ﬂ‘{ﬁgrgﬁg\i};enrtét'j;ieserzeuits mensbereich ,Advanced Composites Components” zehn Leute sieben Millionen Schilling Umsatz,
lauft, kann ich das interesse ein Meilenstein, der mit dem Auftrag fur die Boing MD 80 ins Rollen gebracht wurde. Bereits ein
leider schnell verlieren.” Jahr spéater verdreifachte sich der Umsatz. Vier Jahre spater - jetzt wurde die Fischer Advanced
Composite Components GesmbH gegrindet - lag er bei 100 Millionen und heute ist bereits die
Milliardengrenze Uberschritten.

Stephan bescheiden zu diesem Erfolg: ,Der besondere Clan der Luftfahrt motiviert unsere Leute fast wie
von selbst“. Ohne diese Motivation wéare dieser steile Aufstieg wahrscheinlich auch nicht méglich gewesen, denn
die Auftrdge waren fur die Firma zu grof? und das Team hatte permanent Hochstleistungen zu bewaltigen. Zuséatz-
liche Zutat in der Erfolgsmixtur: Offenheit gegentiber Wachstum und Weiterbildung. Der agile Entwickler und
Geschéftsfihrer war immer inmitten dieser Entwicklung, er war der ruhende Pol, der mit groRem Vertrauen den
neuen Entwicklungen entgegenblickte. Er motivierte seine Leute, Uber die Kippe zu gehen, ihr Ganzes zu geben
und die vermeintlichen Kapazitatsgrenzen zu sprengen. ,Meine Kraft kommt vom Ausnitzen der Freirdume, aul3er-
dem bin ich schrecklich neugierig und wissbegierig. Mein oberstes Ziel ist es, den Anforderungen der Kunden
gerecht zu werden*, skizziert Stephan seine Charaktermerkmale, die sich immer schnell mit dem Wesen des Unter-
nehmens vermischen.

Die Hauptkunden von FACC befinden sich im amerikanischen Raum, wo Stephan es sehr gut versteht, die
europdische Prazisionsarbeit zu vermarkten. Zu seiner Devise gehort es, alle Forderungen der Kunden besser als
die anderen zu erfillen, auf die beste Qualitat zu setzen und ein attraktives Preis/Leistungsverhaltnis anzubieten.
Die groRe Kundenbindung erreicht FACC durch den Abschluss von ,risk sharing subcontracts” und durch den nie
endenden Pioniergeist: Finf Prozent vom Umsatz wird in F&E investiert und finf Prozent wird vom Kunden selbst
bezahlt.



2MEINE KRAFT KOMMT VOM AUS-
NUTZEN DER FREIRAUME, AURERDEM
BIN ICH SCHRECKLICH NEUGIERIG
UND WISSBEGIERIG.*

WALTER A. STEPHAN

Wesentlicher Erfolgsfaktor ist der Glaube an das Team - Stephan definiert das Wort Team folgender-
mafBen: ,Es ist eine Gemeinschaft, die sich die Arbeit und Funktionen teilt, selbstandig agiert und es bringt
Hochleistungen, wenn man das Wachstum stédndig im Auge behalt“. Das exzellente Leistungsniveau der Mitar-
beiterinnen wird durch Trainingsprogramme, interne Schulungen und permanentes Lernen erhalten und for-
ciert: ,Viel Kraft stecke ich in die Verbreitung des FACC-Spirits — der visionare Geist, der von Beginn an unser
Begleiter war, muss erhalten werden®.

Diese Strategie tragt in der Praxis Friichte, denn neben motivierten Mitarbeiterinnen kann er sich rih-
men, die Belegschaft langjahrig an das Unternehmen in ,Ried im Innkreis“ gebunden zu haben. Einen ent-
scheidenden Part in Stephan’s Erfolgsrezept bilden Partnerschaften. Sein Credo: ,Unseren Part beibehalten,
den Partner ins Boot holen, Gber Partnerschaften wachsen, ,Lernen von den Besten‘ und das, von Ried bis Chi-
na“.

Aber auch visiondre Manager kdnnen das eine oder andere Defizit haben: ,Mich begeistert es, Dinge
anzuregen, Neues zu initiieren - wenn etwas dann lauft, verliere ich oft zu schnell das Interesse®. Kein Wunder,
dass auch die mit Terminen zugepflasterte Zeit nicht immer optimal gemanagt ist: ,,Meine Familie leidet sicher
oft darunter, steht aber voll und ganz hinter mir“. Um so mehr ist er in der spérlichen Freizeit sehr familienori-
entiert und geht noch seinen Hobbies Schifahren und Tennisspielen nach. Und auch hier liebt er die Heraus-
forderung und den Vergleich und ist Uberzeugt, dass das (Geschafts)Leben auch bei Tiefschlagen weiter nach
vorwarts geht.

Sein eigener Lebenslauf lauft mit FACC-Profil fast parallel. Nach jeder Wachstumsphase bendtigt er wie
das Unternehmen selbst Zeit zum Normalisieren und Neuorientieren. Der Weg fiihrt aber auf beiden Seiten
steil nach oben.
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