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Der Heimkehrer

Nach 20 Jahren internationaler Karriere kehrt Dr. Richard Kollisch als neuer Vorstand
der Koloman Handler AG in seine Heimatstadt Wien zuriick. Mit etwa 200 Millionen
Ringbuchmechaniken ist der dsterreichische Betrieb europiischer Marktfiihrer.

ingbuchmechaniken sind aus
Rdem heutigen Leben kaum

mehr wegzudenken. Ob filr
Présentationssysteme, Sammel-
béinde, Zeitplaner oder Tageskalen-
der - die Produktpalette der Kolo-
man Handler AG umfalt Ringbuch-
und Hebelmechaniken jeder GriRe
und Form. Bei einem Rundgang

durch die Wiener Fabrik zeigt sich |

Vorstand Dr. Richard Kollisch von
seinem neuen Tétigkeitsfeld faszi-

niert: .Die Aufgabe hier ist eine un- |

ternehmerisch sehr reizvolle, die
mir Spal macht”, so Kollisch, der
nach fast 25 Jahren internationaler
Titigkeit in seine Heimaistadt
zuriickkehrt. Zuletzt war der gebiir-
tige Wiener Geschiftsfiihrer der
SOPUR Medizintechnik GmbH, da-
vor sammelte er Managementerfah-
rungen in deutschen und US-Unter-
nehmen. .Nach dem Studium habe
ich in einer interessanten Phase der
Steyr Daimler Puch AG einige Jahre
im Finanzsektor und im Marketing
gearbeitet. 1979 bin ich zu einem
deutschen Unternehmen gegangen,
der Behrens AG, und habe fiir diese
Firma eine Fabrik in den USA aufge-
baut und bis Anfang der 90er Jahre
gefiihrt.” Nach einem Jahr bei der
Stanley Works wechselte Kollisch zu
SOPUR, einem Unternehmen, das
individuell angepalte Rollstiihle fiir
behinderte Menschen produziert.
+Die nunmehrige Heimkehr nach
Wien bereitet mir grofRe Freude. Ich
habe hier eine Gruppe von Men-
schen gefunden, mit denen ich
meine Wertvorstellungen und Grund-
ideen fiir diese Firma verwirklichen
kann." Neben Weltklassefertigung

und Kundenservice wird Qua-
litditsmanagement groRgeschrieben.
»Es muf uns gelingen, den Kunden
wieder niher zu uns zu bringen
oder umgekehrt, unsere Mitarbeiter
niher an den Kunden heranzubrin-

Dr. Richard Kollisch,
Varstand der Koloman Handler AG

gen. Kundenwiinsche miissen als
Leitbild fiir die Fiihrung des Unter-
nehmens und fiir Firmenentschei-
dungen herangezogen werden.*
Auftholbedarf sieht Kollisch auch im
Kundenservice. ,Ich bin immer wie-
der beeindruckt, wie sehr es einigen
Kulturen gelungen ist, den Kunden-
service zu einem echten schlagkrif-

tigen Wettbewerbsvorteil
auszuarbeiten, zum Bei-
spiel die Japaner und die
Amerikaner”,  restimiert
Kollisch seine Manage-
menterfahrungen.  ,Auf
den Servicebereich haben
wir in den letzten Jahren
alle miteinander zuwenig
Augenmerk gelegt. Erste
Erfolge bahnen sich je-
doch bereits an. Im Bereich Kun-
denservice sind wir besser gewor-
den, da bin ich mir sicher, und das
sagen auch unsere Kunden. Unter
anderem konnten wir die Lieferge-
schwindigkeit verbessern, die Zahl
der Fehler ist zuriickgegangen.” Ein
Dorn im Auge sind Kollisch die star-
ren Strukturen im Mitarbeiterbe-
reich. .Der Mitarbeiter mul in den
Unternehmensprozef involviert
werden. Das erreiche ich jedoch nur
dann, wenn es mir gelingt, die tradi-
tionell hierarchischen Strukturen
durch andere Formen der Zusam-
menarbeit zu ersetzen, bei denen
ich mich auf die Kraft und die
Fihigkeit der Mitarbeiter stiitzen
kann. Ich muR Entscheidungen

| dorthin delegieren, wo das Wissen
| und das Kénnen in der Umsetzung

zusammentreffen.” DaR dieses Um-
denken ein schwieriges Unterfan-
gen ist, ist Kollisch bewuBt. .Diese
alten traditionellen Denkstrukturen
sind nicht so leicht zu dndern, denn
es geht um Menschen, deren Verhal-
ten und Erwartungen in langen Pro-
zessen geprigt werden.” Unabding-
bar ist es fiir Kollisch, die Mitarbei-
ter emotional an Kennzahlen des
Unternehmens zu binden. ,Eine Bi-
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lanz vorzulegen ist wenig sinnvoll.
Wir wihlen Kennzahlen, die die Mit-
arbeiter selbst erarbeiten und damit
fiir sie glaubwiirdig sind, etwa Lie-
ferpiinktlichkeit, Liefergeschwindig-
keit, Reklamationen oder Schrott-
prozentsiitze.” Anhand dieser Kenn-
zahlen wird der Unternehmenser-
folg laufend gemessen. .Wer nicht
mikt, der mogelt”, weild der gelernte
Jurist. Der Erfolg des 1998 von
sinem GmbH-Familienbetrieb in
ne Aktiengesellschaft umgewan-
delten Unternehmens gibt Kollisch
recht. Mit rund 550 Mitarbeitern er-
wirtschaftet die Koloman Handler
AG jihrlich knapp 500 Millionen
Schilling. Gefertigt wird in Wien und
seit 1985 auch in Ungarn, an beiden
Standorten hat die Raiffeisen-Lea-
sing einige Anlagen finanziert. Diese
gute Zusammenarbeit soll laut Kol-
lisch in beiden Werken weiter ausge-
baut werden. ,1992 haben wir erst-
mals Kontakte mit der Raiffeisen-
Leasing gekniipft. Aufgrund der
kompetenten Betreuung haben wir
unsere Vertrige mit dem Finanz-Un-
ternehmen letztes Jahr verlingert.”
Die rund 200 Millionen Koloman-
Handler-Ringbuchmechaniken  ge-
hen zu 97 % in den Export. ,In

Osterreich gibt es drei oder vier
Kunden, die uns sehr wichtig sind,
aber die groRen Mirkte sind
Deutschland, das westliche Europa
generell und speziell die USA und
Japan.” In letzterem muB sich die
Koloman Handler AG gegen starke
Konkurrenz aus China behaupten.
JIn den Standardmirkren, das heit
zum Beispiel bei Schulheften, kin-
nen wir nicht mithalten. Unter Aus-
nutzung niedriger Arbeitslohne, oft
unter MiRachtung oder mit einer
anderen Finstellung zum menschli-
chen Leben insgesamt, zur Umwelt
allemal, realisieren die chinesischen
Fabriken Kostenvorteile, die wir
schlicht und einfach nicht ausglei-
chen kinnen. Bei Spezialprodukten,
wie zum Beispiel der 23-Ring-Me-

| chanik, sind wir jedoch in der Lage,

unsere Kunden mit dem zu begei-
stern, was wir stolz die Koloman-
Handler-Qualitit bezeichnen.* Tm
osteuropiischen Raum dominieren
ungarische und polnische Markte.
Das Vertriebssystem der Ring-
buchmechaniken erfolgt iiber ein
durch Jahrzehnte aufgebautes Netz
unabhingiger Agenten. In mehr als
100 Lindern arbeitet der Konzern
mit Kleinunternehmen zusammen,
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Mit etwa 200 Millionen Ringbuch-
mechaniken ist der dsterreichische
Betrieb unter den Top 3 der Welt

die im Bereich der Buchbinderei
titig sind. Die guten und teilweise
auch sehr perséinlichen Kontakte zu
den Agenten sind durch die Familie

| Handler seit der Griindung des Un-
| ternehmens 1900 systematisch und

sehr erfolgreich aufgebaut worden.
LDurch die seit einigen Jahren zu-
nehmenden Konzentrationsprozes-
se ist jedoch eine zweite Vertriebs-
schiene notwendig geworden — das
direkte Operieren mit grofen Her-
stellern direkt von Fabrik zu Fabrik."
Durch das dichte Vertriebsnetz ist
in den letzten Jahren ein Aufholbe-
darf bei der Darstellung des Unter-
nehmens evident geworden. ,Da
wir sehr starke Handelspartner ha-
ben, die das Unternehmen und die
Produkte sehr effizient gegeniiber
dem Kunden vertreten, war die
Dringlichkeit beispielsweise einer
eigenen Homepage bisher nicht
sehr groR. An dieser Schwiiche un-
seres Hauses miissen wir noch ar-
beiten.” Ein volles Arbeitspro-
gramm fiir den 50jdhrigen Familien-
vater. ,Wenn man ein Unternehmen
iibernimmt, dann muR man sich
voll damit identifizieren. Diese
emotionale Ndhe muR langsam auf-
gebaut werden, Routine und Sicher-
heit, die sich erst mit der Zeit ein-
spielen, fordern in den ersten
Monaten harte Arbeit.” Bleibt da
genug Zeit fiir die Familie? - ,MuR§
bleiben, lautet Kollischs Motto.
,Meine Familie ist mir sehr wichtig.
Ihr gehért meine ganze Aufmerk-
samkeit.* Neben Skifahren und
Tennis gilt sein Interesse der Male-
rei. Seinen Wertvorstellungen und
Grundideen entsprechend fordert
Richard Kollisch auch hier die Niihe
zum Produzenten, sprich zum
Kiinstler. ,Ich sammle Bilder mit ei-
ner sehr hohen personlichen Bezie-
hung. Ich méchte die Kiinstler ken-
nen, die Originalzeichnungen, die
Vorstadien. Es ist fiir mich wichtig,
den ganzen Prozef§ zu erleben.” ®
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