BACKGROUND

»Man muss ganz genau
zuhérenc, sagt Martin
Koller. Er ist tiglich
»draufien<, quasi »am
Obr des Kunden«. Er managt den Ver-
trieb, ist selbst aktiver Berater, in letz-
ter Zeit mehr Projektleiter denn »Ver-
Kéufer-, sieht sich vor »gravierenden
Verinderungen, weil es bei den Kun-
den mit dem Aufstellen einer Maschi-
ne oder der Entscheidung fiir eine

Materialsorte nicht getan ist.«
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VORSTUFE

Von Hans-Georg Wenke

»(Genau zuhorenc

Supportdienstleister fiir die grafische Industrie in der Schweiz: Koller AG, Thalwil

Eigentlich ist doch alles klar. Die Kol-
ler AG ist spezialisiert auf die profes-
sionelle Print- und Medienvorstufe.
Da sollten doch alle Kunden glei-
ches, zumindest ahnliches verlan-
gen. Denn so unterschiedlich kon-
nen die Anforderungen doch gar
nicht sein. »Jeder hat andere
Schwerpunkte und jeder legt auf be-
stimmte spezifische Punkte wert,
sagt Martin Koller und erganzt: »Vor
allem aber wollen einige schlicht-
weg zu wenig Fortschritt«.

Zu wenig Fortschritt?

Und das ist der Punkt, der jedes Mal
bei ihm einen inneren Entscheid for-
dert: Aus purer Hoflichkeit dem Kun-
den gegeniiber einfach Ja sagen und
seine geduBerten Wiinsche erfiillen?
»Was leicht ware«, sagt Martin Kol-
ler, »aber ich weiB, dass dann die
Reklamationen in spatestens einem
Jahr kommen, warum ich denn nicht
energisch auf andere, bessere Mog-
lichkeiten hingewiesen habe«.

Also siegt immer mehr das »Oder,
namlich die intensive Diskussion mit
den Kunden dber positive Alternati-
ven. Nach dem wohlverstandenen
Motto, wenn schon, denn schon,
sollten Gerate und Systeme, Work-
flow-Komponenten oder andere
Software in eine stimmige, qualitats-
und produktionsorientierte Infra-
struktur eingebunden werden.

Was so leicht nicht ist bei den Unter-
nehmen, die typisch sind fiir unsere
Branche: die eher kleineren, die eher
zurlickhaltend investierenden, die

eher auf pure Pragmatik bedacht
sind. »Da sieht man formlich die
Angst vor der groBen Geldausgabe
in den Augen«, meint der erfahrene
Verkaufer und wird dann geradezu
missionarisch: »Dabei ist doch das
Gegenteil richtig. Gerade durch eine
konsequente und intelligente Inves-
tition in die richtigen, sprich richtig
abgestimmten und  verkniipften
Werkzeuge, lasst sich Geld sparen,
die Qualitat stabilisieren und der
Durchsatz erhohen.«

Gesamtpakete schniiren

Doch dann eben kommt ein groBes
»Aber«: »Das heifit auch, dass man
dem Kunden vorschlagen muss, tiber
seinen urspriinglichen Wunsch hin-
aus uber andere Dinge zu reden und
dann in das Investitionsprojekt ein-
zubinden.«

Martin Koller im Gesprach.

Mit (ibrigens eindeutigen Ergebnis-
sen: »Bis jetzt hat mir noch kein ein-
ziger Kunde hinterher gesagt, er hat-
te bereut, auf meinen Rat gehort zu
haben, auch wenn es anfanglich
vielleicht Skepsis gab.« Damit das
Ergebnis alle zufrieden stellt, will
das Team bei der Koller AG von ein
paar Grundsatzen nicht lassen.
»Wir suchen auf dem Markt die bes-
ten Lésungen, die wir betriebsindivi-
duell zu praxisgerechten Gesamtpa-
keten kombinieren konneng, ist
einer davon. Ein zweiter »die Ver-
antwortung und Betreuung (ber
den ganzen Lebenszyklus des Inves-
titionsgutes hinwegc.

Sinnvoll aufeinander
abgestimmte Schritte

Mehr und mehr gehen bei Installa-
tionen und Neuinvestitionen die rei-
ne Gerdte- oder Systemimplemen-
tierung mit Training, Schulung, Qua-
litdtsmanagement, Proofing-Losun-
gen und dergleichen Aktivitdten
Hand in Hand — eben »wenn schon,
denn schon.

Denn je sinnvoller aufeinander ab-
gestimmte Schritte, Vorgehen und
Veranderungen, desto rentabler sind
sie fiir Investoren und desto motivie-
render auch die Erfolge bei der Um-
stellung oder Neueinfiihrung.

> www.kollerag.ch



