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~Mein Vater war wagemutig, fleifsig,
zielstrebig und konsequent —
und letztlich weich trotz seiner rauen Schale.

Werner Hanisch jun.



DIE KUNST
DES
KOMBINIERENS

Wie einer die
Schiene legt, mit
Holz ringt, sich
aufrafft, Falten
wirft, nach innen
geht und im
AufSen punktet.



Im Orient spricht man vom Werden und
Wachsen, im Westen hilt man Daten und Jahres-
zahlen parat. Das Mirchenhafte und das Exakte
prigen Vergangenheit, Gegenwart und Zukunft,
Begegnungen formen Ereignisse, Ideen nehmen
Gestalt an.

Wir wollen Erzihlkunst aus Ost und West
vereinen. So wie Yin und Yang — oder wie Licht

und Schatten: Und damit beginnt unsere

Geschichte, die Geschichte von LEHA.



EIN
SPORTLICHER
START.

Es war einmal ...

Doch wo setzt man
diesen Anfang: bei der
Geburt eines Menschen,
bei den Eltern, Grof3-
oder UrurgrofSeltern?
Erzihlt man vom Umfeld
und vom Wesen eines
Menschen, von dessen
Mut, seiner Kraft, seinen
Talenten oder von

einer genialen Idee, die
er entwickelt? Da ist was
los und gleich geht’s los —
Vorhang auf!



Zwei Bille muss er abwehren, und seine Mann-
schaft bleibt in Deckung, statt endlich anzugrei-
fen! Wie soll man da ein Spiel gewinnen — und
wie Zuschauer auf den Platz locken? Da muss sich
mehr bewegen, Werner hilt das nicht linger aus.
Er mag nicht mehr im Tor stehen, Stiirmer will er
sein und am Ball bleiben. Flugblitter entwirft er,
damit die Leute aus ihren Hiusern und auf die
Tribiinen kommen: Die miissen wir verteilen!
Hansdampf in allen Gassen, ein Draufginger und
Bewegungstalent, schon als Bub ist er auf Skiern
die Hiigel nach unten gejagt — und Schwung und
Sprung und Ziel! Als ihn einer fragt, ob er beim
Skispringen mitmachen will, krempelt er die
Hose hoch, nimmt Anlauf — und stiirzt sich in die
Tiefe. Die Hinzenbacher Schanze ist damals zwar
klein — mutig muss man dennoch sein, um den

Sprung zu wagen.

Beginnen wir die Geschichte mit Werner Hanisch.
Er wird am 7. Februar 1924 in Eferding geboren:
Von Kindesbeinen an zeichnen ihn Mut und Ehr-
geiz aus, gepaart mit Sportsgeist und Disziplin. Er
wichst zum Leistungssportler heran, feiert Erfolge
in der Leichtathletik und beim Skispringen.



Abenteuerliche
Karriere.

Privates

Gliick.

,Sein Idol war der Boxweltmeister
Max Schmeling®, verrit Sohn
Werner Hanisch jun. — auch er wird
in der Geschichte von LEHA eine
entscheidende Rolle spielen, doch

davon spiter.

Mit 15 beginnt Werner Hanisch eine
Lehre zum Bankkaufmann, meldet
sich 17-jihrig fiir den Kriegsdienst
und landet mit 18 als Fallschirm-
springer auf Kreta. Seine Einheit wird
nach Alexandrien verlegt. Er gerit in
Gefangenschaft, kehrt nach vier
Jahren im englischen Lager 1947 in
seine Heimat zuriick und erobert
neues Terrain: Werner Hanisch wird
im Ziegelwerk Leitl in Eferding titig
und arbeitet sich bis zum Direktions-

assistenten in Linz hoch.

Seine Frau Margaretha, geb. Lehner,
lernt Werner Hanisch iiber den
Fuf$ball kennen: Er ist Schriftfithrer
der Union Eferding, Margarethas

Vater Sektionsleiter des Vereins.



Am 11. September 1954 heiratet das Paar. Sohn
Werner Hanisch jun. kommt am 28. September
1955 zur Welt, am 25. Juli 1957 folgt Tochter
Ursula. Und die Idee fiir eine weitere ,,Geburt®
nimmt Gestalt an ...

... Forssetzung folgr.

»ER WAR SEHR
VIELSEITIG; WAS ER
ANGEPACKT HAT,
IST IHM GELUNGEN.«

Margaretha Hanisch tiber ihren Mann.



EIN
SUPERJOB.

Baubhiitte Leitl,
Eferding.

Gliick hat er gehabt mit der neuen
Stelle. Auf der Post in Eferding hat er
gearbeitet, Urlaubsvertretung am
Postamt Mondsee gemacht. Dort
trifft er seinen Freund aus der Volks-
schule, den Leitl Karl. Der fiihrt das
Ziegelwerk in Eferding, hat ein
Schweizer Spannton-Patent fiir Oster-
reich iibernommen und damit eine
Expansion seiner Firma eingeleitet.

Ob er bei ihm einsteigen mochte, hat



er gefragt, er briuchte wen in der Personalverrech-
nung. Und ob er wollte! Bald ist er vom Kauf-
minnischen in die Technik gewechselt, hat
Deckenpline gezeichnet bis spit in die Nacht und
ist 1961 nach Linz gegangen, als Assistent in der
Direktion. Doch dann sind die Akademiker
gekommen, Leute mit klingenden Namen. Er, der
alles ,nur” von der Pieke auf gelernt hat, stand in
der zweiten Reihe. Damals hat er das erste Mal

tiber was Eigenes nachgedacht.

Werner Hanisch mochte sich selbststindig ma-
chen. Sein Bruder erzihlt von neuartigen Vor-
hangschienen, die er produzieren und in Deutsch-
land vertreiben mochte — wir das nicht was fiir
ihn? Er ist sofort begeistert, auch Ehefrau
Margaretha beftirwortet den Schritt ins eigene
Unternehmen. Doch die deutschen Schienen sind
aus Kunststoff und Sperrholz gemacht, Materiali-
en, zu denen der Zugang fehlt. Auch logistische
Probleme drohen bei MafSanfertigungen fiir den
deutschen Markt. Dennoch — der ,,Floh, den der
Bruder ihm ins Ohr gesetzt hat, lisst ihm keine
Ruhe und Werner Hanisch macht daraus einen
»Elefanten®: Er bringt das Produkt tatsichlich auf

Schiene — im Zielmarkt Osterreich.



Eiiﬂs{t’m Die Tischlerei des Schwiegervaters hat
sich auf Ladenbau im Lebensmittel-
handel spezialisiert. Mit Aufkommen
des Metallladenbaus bricht dieser
Umsatz weg und die Idee mit der
Vorhangschiene kommt zur rechten
Zeit: Nun wird getiiftelt, kalkuliert
und probiert, die Form ein wenig
modifiziert und das entstehende
U-Profil eingenutet. Die Firma Zitta
in Traun stellt die benotigten Innen-
liufe aus Kunststoff sowie Hikchen
her — die neue Vorhangschiene ist

produktionsreif entwickelt.

Mein Name sei Werner Hanisch nimmt den Ge-

HEA schiftsbetrieb mit 1. April 1964 auf.
Aus Lehner und Hanisch wird
LEHA, die Marke fiir eine neue
Vorhangschiene. Das zeitlos schone
Produkt aus Tischlerhand besticht
durch seine Qualitit: Der Vorhang
lasst sich ohne Miihe gerduschlos

bewegen.
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Gekiindigt hat er bei Leitl per 31. Mirz, Ver-
schnaufpause gonnt er sich keine. Nicht auszu-
denken, wenn etwas schief lduft, das ganze Geld
wire weg und die Firma auch. Jeden Morgen ist
er der Erste, abends der Letzte im Betrieb — viel
Zeit fiirs Familienleben bleibt da nicht. Werner
Hanisch ist froh, dass seine Frau ihm vertraut und
die Biiroarbeit tibernimmt. Nur gut, dass sie
frither in der Tischlerei ihres Vaters ,,Midchen fiir
alles“ war und sich iiberall auskennt — sie ist ein
wahres Organisationstalent; er kann sich auf sie
verlassen. Der Verkauf muss noch angekurbelt
werden, und die Chancen stehen gut: Es gibt
nichts Vergleichbares auf dem Marke, nur diese
Eisenstangen mit Rollern, die einen hollischen

Lirm machen. Zweifel kann er sich keine leisten:

Es muss einfach gelingen!

1"



Liuft wie
geschmiert.

Fine Frage
des Vertriebs.

Jetzt hilt er das erste Musterstiick mit
feiner Maserung in der Hand. Gut
sieht es aus, handwerklich perfekt,
und die Schiene lduft wie geschmiert.
Wo soll er nun anfangen, wem ,,seine
Erfindung® prisentieren? Er versucht
es bei Eisenwarenhindlern, doch bei
den klassischen Abnehmern jener Zeit
tiberwiegt die Skepsis. ,,Halt das
tiberhaupt?®, wird Werner Hanisch
gefragt. ,, Wir haben das immer anders
gemacht®, bekommt er zu horen.
Eine Abfuhr nach der anderen holt er
sich, entmutigend ist dieses Klinken-
putzen, so schwer hat er es sich nicht

vorgestellt.

Werner Hanisch bespricht sich mit
seiner Frau, dem Schwager, dem
Schwiegervater. Die Hindler sind an
industriegefertigte 5-Meter-Leisten
gewohnt, die sie an die gewiinschte
Linge anpassen. LEHA fertigt nach
Malf$ — fiir dieses innovative Produkt
braucht es neue Vertriebswege. Also

gleich direkt zu Tapezierern und
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Raumausstattern gehen, die selbst Vorhinge
anbieten: Es wire doch gelacht, wenn die nicht
auf den Zug aufspringen wiirden! Er hat eine
Liste gemacht, in Oberdsterreich wird er anfan-

gen. Und eine eigene Zustellung muss her.

»ES WAR EIN RISIKO.
MEIN MANN WAR
40, ICH 32, UND WIR
HATTEN ZWEI
KINDER.«

Margaretha Hanisch tiber den Schritt in die Selbststindigkeit.

13



DURCHBRUCH.

Erster Kunde,
erster GrofSauftrag.

Bei den Tapezierern hat er anfinglich
ebenfalls kein Gliick. Dann kommt er
nach Linz zum Oberbauer am Graben,
und der ist sofort begeistert. Ein
kleiner Betrieb, aber engagiert und
aufgeschlossen fiir Neues. Oberbauer
prisentiert die Schiene seinen Kunden,
kurz darauf trudeln die ersten Auftrige
ein und die LEHA-Vorhangschiene
spricht sich herum. Das ist ein guter

Anfang, und es kommt noch besser.
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Eines Tages wedelt seine Frau freudestrahlend mit
einem Blatt Papier und ruft: 100 Meter, stell dir
vor, auf einen Schlag! Erst langsam dimmert es

ihm: Die Molkerei in Ried hat einen Grof8auftrag

getitigt! Jetzt weifd er, dass es funktionieren wird.

Bald ist Welser Messe, da sind tausende Menschen
unterwegs — die Chance, LEHA-Schienen be-
kannt zu machen! Als Werner Hanisch sich an-
meldet, haben sie in der Halle keinen Platz mehr.
Er drgert sich: Warum ist ihm die Idee nicht schon
frither gekommen? Doch er lisst sich nicht ab-
schiitteln: Sie werden eine Baracke am Freigelinde
aufstellen, Hauptsache, er ist dabei! Ist die Nach-

frage erst einmal geweckt, wird er bei Tapezierern,

Tischlern und Mébelhiusern Erfolg haben.

LEHA-Blenden werden mit verschiedenen Edel-
holzfurnieren, roh zum Streichen oder Tapezieren
sowie aus Kunststoff mit Umleimer hergestellt,
bezeichnet sind sie mit A, B und C. Zum Sorti-
ment gesellt sich noch das ,,nackte® Schienenbrett
D. Je nach Anzahl der Schienenliufe werden die
Produktgruppen mit den Ziffern 1 bis 3 erginzt.
LEHA-Vorhangschienen werden bis zu sieben

Meter Linge geliefert und bieten ein modernes
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Von 50
auf 250.

Design, das vor allem im privaten

Wohnbereich gefragt ist.

Noch im Griindungsjahr werden
50.000 Meter LEHA-Schienen ver-
kauft, 1967 verfiinffacht sich das
Volumen auf 250.000 Laufmeter.
Zunichst ist der Markt auf Tisch-
lereien, Sattler- und Tapeziererbetrie-
be vorwiegend in Linz und Wels
konzentriert, aber auch kleine Kauf-
hiuser auf dem Land fithren LEHA-
Schienen. Spiter weiten sich die
Aktivititen auf ganz Osterreich aus.
LEHA beliefert die IBAU, eine Ein-
kaufsgenossenschaft fiir Bodenleger
und Tapezierer. Noch in den 1960er
Jahren wird das Mobelhaus Lutz in
Haag als Abnehmer gewonnen,
Leiner in St. Polten, Linz und Wels
sowie kika folgen — doch damit sind

wir schon mitten in den Siebzigern.
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Die Biiroarbeit erledigt Margaretha Hanisch im
Wohnhaus der Familie Hanisch, die Produktion
der Vorhangschienen erfolgt in einer ehemaligen
Waschkiiche der Tischlerei Lehner. Verpacke
werden die Schienen im Obstgarten — in jener
Baracke, die auf der Welser Messe aufgestellt
worden war. 1968 wird sie durch einen Zubau fiir
die Fertigung ersetzt. Das meiste ist vorfabriziert,
das Ablingen, Schleifen und Lackieren erfolgt
kurzfristig und alle Bestellungen, die bis 14 Uhr
einlangen, werden schon am nichsten Tag ausge-
liefert.

Margaretha Hanisch sieht die Bestellungen durch
und tiberschligt die Aufgaben. Als Erstes miissen
die A-Schienen lackiert werden, dann wird sie die
Auslieferung vorbereiten: Das wird wohl wieder
ein langer Abend. Sie seufzt und ist gleichzeitig
froh, dass das Geschift so gut lduft. Bevor sie
ritber in die Tischlerei geht, sieht sie noch einmal
nach den Kindern: Werner hat seine Eisenbahn-
schienen auf dem Fuf$boden verstreut, Ursula
liegt auf dem Bett und liest. ,,Ich bin driiben®,
ruft sie ins Kinderzimmer, ,,macht inzwischen

eure Aufgaben.®
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Ein ganz
normaler Tag.

Mit der Schnur
am Kombi.

Die Kinder wissen selbst, was sie fiir
die Schule zu tun haben. Spiter wird
sie noch einmal nach ihnen sehen,
das Abendessen richten und die
beiden ins Bett stecken. Danach wird
sie beim Einpacken mithelfen, die
Furniere diirfen beim Transport keine
Kratzer abkriegen. Die lackierten
Blenden sind iiber Nacht hoffentlich
trocken, sie wird sie morgen zusam-
men mit ihrem Mann verpacken.
Gut, dass sie eine Frithaufsteherin ist:

Um sechs muss alles fertig sein, damit

der Werner losfahren kann.

Es ist wieder soweit — heute fihrt er
mit Werner Hanisch ausliefern. Der
Chef wartet bereits auf ihn, wahr-
scheinlich ist er wie so oft seit vier
Uhr da. Alfred Prugger sieht verstoh-
len auf seine Uhr — noch nicht einmal
halb sieben. Die Schienen liegen
bereit, sorgfiltig beschriftet — die
Chefin ist da sehr penibel. Wo sie
wohl steckt? Er schiittelt dem Chef
die Hand.

18



,Guten Morgen und auf geht's“, und schon sind
sie am Einladen. Die kiirzeren Schienen passen
problemlos in den Ford Kombi, die lingeren Teile
transportieren sie eher ungewdhnlich: Sie kurbeln
die Fenster runter, befestigen die Schienen auflen
am Wagen und binden sie mit einer Schnur innen
am Turgriff fest. Ganz vorschriftsmifig ist es ja
nicht, aber bis jetzt hat’s noch keine Anzeige
gegeben und verloren haben sie auch nie etwas.
Es zieht halt ein wenig wihrend der Fahrt, aber
das ist Alfred Prugger egal.

Mit den wachsenden Auftrigen wachsen die
Aufgaben: Bald kommen Anfragen, ob LEHA
auch die Montage beim Endkunden iibernehmen
kann. Beim Montieren braucht Werner Hanisch
Unterstiitzung: Alfred Prugger, der in der VOEST
im Schichtbetrieb und nebenher bei Lehner
arbeitet, hilft zunichst aus und wechselt 1965 fix
zu LEHA. Im Janner 1965 stof3t Michael Haas
fur Zustellung und Montage zu LEHA, ein VW-
Bus wird fiir die Auslieferungen angeschaftt.
Werner Hanisch konzentriert sich vermehrt auf

die Kundenakquise.



Die ersten
Mitarbeiter.

45-Stunden-
Woche.

Zur Intensivierung des Verkaufs wird
Johann Mair als Vertreter tdtig, in der
Verpackung tibernimmt Franz Schweizer.
Im Biiro wird Margaretha Hanisch ab
1966 durch Klaus Pollak unterstiitzt;
sie selbst behilt die Hoheit {iber Buch-
haltung und Finanzen. Nach und nach
gesellen sich Johann Edtmayr, Othmar
Habringer und Gerhard Mayerhofer
zur Belegschalft, teils in der Zustel-

lung, teils als Vertreter.

In der VOEST hat er gekiindigt und
bei LEHA fix als Monteur angefangen.
In der Frith bekommt Alfred Prugger
die Zettel in die Hand gedriickt, dann
fihrt er mit dem Michl Haas los.
Abends helfen sie beim Einpacken
und wenn’s grad nichts zu montieren
gibt, schweifdt er Stellagen zusammen.
Um fuinf ist sein Arbeitstag zu Ende;
eine Stunde machen sie Mittagspause,
das Essen im Gasthaus bezahlt die
Firma.
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Uberhaupt ist er froh, dass er zu LEHA gegangen
ist: Er muss nicht linger pendeln und die Bezah-
lung stimmt: Hanisch hat ihm ein gutes Angebot
gemacht. Uberstunden werden exakt abgerechnet
und nach einer Tour wartet Frau Hanisch mit

einem warmen Essen auf sie. Nein, er bereut es

nicht, bei LEHA passt alles.

»BElI UNS IST NICHTS
LIEGEN GEBLIEBEN.
DIE CHEFIN IST NOCH
IN DER FRUH MIT
DEN LIEFERSCHEINEN
ZU DEN FAHRERN
GELAUFEN .«

Walter Fuchs.
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SKANDINAVISCHE
IMPRESSIONEN.

Auf dem
Holzweg.

1966 greift Werner Hanisch eine
weitere Idee auf: Aus Skandinavien
werden ihm Rundstangen samt Ringen
zum Vertrieb angeboten. Karl Bohart
ist plotzlich vor der Tiir gestanden —
der dinische Handelsreisende vertritt
eine schwedische Firma und erzihlt
von Absatzchancen. Werner Hanisch
spiirt ein Kribbeln im Bauch: Er wir
damit der Erste in Osterreich und die
Rundstangen wiirden das Portfolio

wortwortlich ,abrunden®!
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Dem Bohart sagt er nicht gleich zu, erst will er
mit seinem Schwager reden und sich mit seiner
Frau besprechen. Der Agent hat jedenfalls seine
Kontaktdaten und viel Stoff zum Nachdenken

dagelassen.

Laut Richard Klinger handelt es sich bei dem
schwedischen Produkt um Kunststoff-Eisenrohre
der Firma Nygeverken. ,Ringe, Triger und End-
stiicke waren aus Kunststoff, die Metall- bzw.
Eisenrohre mit Folie tiberzogen.“ Werner Hanisch
mochte die Rundstangen lieber aus Holz produ-
zieren, doch der Schwager winkt ab: Die Tischle-
rei verfiigt tiber keinen Drechselautomaten.
Werner Hanisch bleibt nichts anderes tibrig, als
die skandinavischen Vorhangstangen zu importie-
ren — sechs Meter sind sie lang, sie werden vor
Ort gekiirzt und die langen Lieferzeiten mit ent-
sprechenden Lagermengen ausgeglichen. Doch
die ,schwedischen Gardinen® sind miithsam zu
etablieren. Die Befestigungsvorrichtungen erwei-
sen sich als ungeeignet: Bei schwedischen Holz-
hiusern werden die Stangen einfach an Haken
eingehingt und dieses System funktioniert in
Osterreich nicht: ,Das hat alles gewackelt und
nicht gepasst.”
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Mehrere

Lieferanten.

,Schone®
Fortschritte.

Der Import aus Schweden wird bald
eingestellt, stattdessen findet LEHA
einen Partner im Waldviertel. Die
Galanteriedrechslerei Hofbauer stellt
ab etwa 1968 Antika-Stangen fiir
LEHA her. Sie werden in Kartoffelsi-
cken als ,,Rohlinge® angeliefert; die
Oberflichen veredelt LEHA mit Beize
oder Lasur. Doch die externe Ferti-
gung beschert LEHA einen Wettbe-
werbsnachteil: Der grofite Konkur-
rent verfiigt {iber eine eigene Produk-
tion und héhere Deckungsbeitrige.
Um Kosten zu sparen, wechselt
LEHA zu Lieferanten aus Italien:
»Einer hat die Ringe, ein anderer die
Trager oder Stangen hergestellt, die
Oberflichen waren nie ganz einheit-
lich®, deutet Werner Hanisch jun.
Probleme an — mitunter werden sogar

gebrochene Ringe angeliefert.

Dennoch kommt die Holzstange zur
richtigen Zeit: Sie bietet eine perfekte
Erginzung zu den Holzdecken der
1960er Jahre. Die Holztriger werden
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mit weifSen Rosetten versehen, die von Burkhart
Metallbau in Enns stammen — ,,... sie sahen aus
wie eine Blume.“ Spiter werden die Triger durch
eine Art ,,Schuh® zur unsichtbaren Montage
ersetzt und LEHA bietet Doppeltriger fiir eine
zusitzliche Gardinenstange an. Fortschritt und
Entwicklung lassen sich auch an den Beschiftig-
tenzahlen ablesen: Walter Fuchs berichtet von

17 Leuten, die 1970 bei LEHA beschiftigt sind.

»MEIN VATER WAR
IMMER FUR NEUES
AUFGESCHLOSSEN
UND WOLLTE ES
AUFGREIFEN, BEVOR
ES EIN ANDERER
MACHT.«

Werner Hanisch jun.
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Das
Wohnzimmer

fille.

Aber Schnee-
wittchen und
die Bremer

Stadtmusikanten

bleiben.

UMBAU 1970.

Alte Winde
werden abgerissen,
neue aufgestellt
und ein Mirchen
lebt weiter.

Sieben Leute sind zu viel fiir das
kleine Biiro: Als Erstes muss das
Wohnzimmer der Familie Hanisch
den LEHA-Anforderungen weichen.
Die Firma erobert Erdgeschoss und
Halbstock und im Kinderzimmer
wird die Auftragsbearbeitung unterge-
bracht. Die Privatriume befinden sich
im ersten Stock; um weiteren Platz zu
schaffen, verlidngert ein Anbau das

Haus. 400 m? stehen nun insgesamt

fur LEHA zur Verfiigung.
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»SCHNELL UMSETZEN,
HIESS DIE DEVISE
MEINES VATERS.«

Werner Hanisch jun.

Werner Hanisch blickt auf seinen Anzug. Der ist
wohl ruiniert. Als Margaretha zustimmte, das
Kinderzimmer ,,umzuwidmen®, hat er gleich das
Loch in die Mauer gestemmt. Jetzt ist alles staubig
und voller Dreck und er muss sich eingestehen,
dass es so nicht geht. Deckensturz und Verputz
braucht es fiir den Durchgang. Aber der Anfang
ist gemacht — und die Mirchenfiguren bleiben:
Schneewittchen an der Wand, ein Esel an der Tiir.
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Familidres Klima.

LOHN UND
SKONTO.

Richard Klinger
iiber Margaretha
Hanisch,

ihre Jausen,

Fuf3ballfans
und Lohnsackerl.

Drauflen ist es schon dunkle Nacht:
Wie spit es wohl ist? Richard Klinger
knurrt der Magen, als plotzlich die
Tiir aufgeht. Als hitte sie seinen Hun-
ger gespiirt, stellt die Chefin ein
Tablett auf dem Arbeitstisch ab und
deutet auf die Jause: ,Lass es dir
schmecken!“ Das muss sie ihm nicht
zweimal sagen, er langt gleich kriftig
zu und wihrend er kaut, wird ihm
bewusst, wie toll er es mit LEHA
getroffen hat. Wenn es am Freitag
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linger wird, schickt Margarethe Hanisch ihn und
seine Kollegen zum Wirt gegeniiber. , Lasst es
aufschreiben®, heifst es dann und es wird ein
gemiitlicher Abend. Haben sie wieder einmal ein
FufSballergebnis zu begieflen — oft genug gehen sie
aus einem Match , Firma gegen Dorf" als Sieger
hervor — ist der Chef meist mit von der Partie.
Und die Weihnachtsfeiern im LEHA-Kreis sind
auch immer etwas Feines. Uberhaupt, es passieren
schone Sachen bei LEHA, das Betriebsklima hier
gefillt ihm.

Monatsletzter — heut ist Zahltag. Lehrling
Richard Klinger wartet schon, dass die Chefin ihn
ruft. Sie driickt ihm einen Zettel in die Hand,
schnell wirft er einen Blick darauf: Sie braucht
soundso viele Tausend- und Hundertschilling-
scheine und etliches Kleingeld dazu. Er schnappt
seine Tasche und schwingt sich aufs Rad. Rund
100.000 Schilling hebt er auf der Volksbank ab —
bei 20 Mitarbeitern kommt schon ein ordentli-
cher Betrag zusammen. Genau mitgezihlt hat er,
und er passt hollisch auf, dass er auf der Riick-
fahrt ja nichts verliert: Die Frau Hanisch vertraut
ihm voll und ganz; ein Wahnsinn wir’s, wenn ihn
jetzt jemand tberfallt!
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»MIT DEM
AUSGEHANDELTEN
SKONTO BEZAHLTE
ICH IM JAHR
MEHRERE _
ARBEITSKRAFTE.«
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Aber zum Gliick passiert nichts, und jetzt stapelt
er die Geldscheine auf dem Schreibtisch der
Chefin. ,Dank dir®, sagt sie und lichelt ihm zu.
Richard Klinger freut sich: Wenn sie mit dem
Beschriften und Aufteilen fertig ist, bekommt

auch er sein Lohnsackerl ausgehindigt.

Bis heute kiitmmert sich Margaretha Hanisch um
die Finanzen und hat so manche kostensparende
Idee fiir LEHA durchgesetzt. Sie dringt darauf,
bei Preisverhandlungen nicht auf das Skonto zu
vergessen, weif Richard Klinger von einer histori-
schen Vorgabe wihrend seiner Zeit im Einkauf zu
berichten. Eingangsrechnungen wiederum werden
rasch kontrolliert und bearbeitet, um gewihrte
Skontofristen penibel einzuhalten — eine Rege-

lung, die nach wie vor ihre Giiltigkeit hat.
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DER
LEHA-MONTEUR
AUF TOUR.

Hoflich
statt ,hmpf*.

Sind sie jetzt bei der angegebenen
Hausnummer? Der Fahrer Michl
Haas beugt sich vor. ,Kannst du die
Adresse lesen?, fragt er den Hans,
aber der grunzt nur und schiittelt den
Kopf. Heute montieren sie ausschlief3-
lich in Privathiusern, die sind schwie-
riger zu finden und die Arbeit ist auch
nicht einfacher. Bei Neubauten be-
schwert sich niemand iiber Schmutz

oder Larm — die Mieter sind ja noch
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gar nicht eingezogen. In bewohnten Hiusern
gelten andere Regeln und Alfred Prugger hat sie
darauf getrimmt, Manieren zu zeigen: Erst einmal
freundlich griiffen, fragen, wo die Schienen mon-
tiert werden und ob sie die Schuhe ausziehen
sollen, statt gleich in die Wohnung zu stiirmen.
Immerhin reprisentieren sie die Firma und wollen
einen guten Eindruck hinterlassen; ein Trinkgeld
gibt’s dann meistens auch. Auf Fragen sollen sie
hoflich antworten, nicht mit einem simplen ,,hmpf*,
und wenn sie fertig sind, miissen sie noch mit
dem Staubsauger iiber den Boden gehen, damit
keine Beschwerden kommen. Hoffentlich sind
diesmal keine Hingedecken dabei, da gibt es

immer Riesenlocher.

Michl Haas bremst heftig, endlich hat er das
richtige Schild entdeckt. Kann er hier stehen
bleiben? Besser, er parkt den Wagen nicht direkt
vor der Garage, sondern ein Stiick weiter hinten,

da stort er bestimmt niemanden.
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Aluminium fiir
Millionire.

Ein Nischen-
produke.

AUS ALUMINIUM.
DIE SCHWEIZER
GARDESCHIENEN.

Elegant, reduziert,
praktisch.

Mit elektrischen
Schnurziigen

fiir hohe Riume.
Das kronende
Sahnehiubchen
auf dem Vorhang-
schienensektor.

In der reichen Schweiz riickt man den
allzu lauten Eisenschienen mit teurem
Aluminium zu Leibe. Diese Schienen
werden europaweit an Lizenznehmer
vergeben, die Produktion und Ver-
trieb auf ihre Kappe nehmen. Eine
clevere Idee, die sich dank Patentie-

rung nicht kopieren ldsst.

Werner Hanisch mochte die Alu-

schiene ebenfalls in seinem Sortiment
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fithren und erhilt 1970 von der Schweizer Vertre-
tung in Feldkirch in Vorarlberg die Generalvertre-
tung fiir das Gebiet nérdlich von Salzburg.

Endkunden von LEHA sind zumeist hochwertige
Raumausstatter, die ein betuchtes Klientel bedie-
nen, nur wenige konnen sich das elitidre Produkt
leisten, das unter anderem mit hindischem
Schleuderzug, Schnurzug-Bedienung oder elektri-
scher Zugvorrichtung angeboten wird. Der Um-

satz in diesem hochpreisigen Segment bleibt

deshalb zunichst bescheiden.

Richard Klinger erinnert sich an den Auftrag des
Landes Oberosterreich fiir die Behindertenein-
richtung Altenhof, ,,... das grofite elektrische
Projekt Anfang der 1970er Jahre. Insgesamt
werden 200 E-Ziige fiir Seitenteile und Stores
montiert. ,Es ging um ein Auftragsvolumen von
rund 200.000 Schilling, das war damals viel,

merkt er an.
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RAFFROLLOS

UND FLACHEN-
VORHANG.
VORLAUFER
SPATERER
ENTWICKLUNGEN.

Noch ist die
Zeit nicht reif.

Aus der Schweiz kommen laufend
neue Ideen und Patente, Mechaniken
fur Raffrollos gehoren dazu. Die Kons-
truktion steckt noch in den Kinder-
schuhen, die primitiven Losungen
umfassen Aluminiumleiste mit Osen
und Schnur. LEHA liefert solche
Aufzugstechniken der Schweizer
Produktlinie seit Anfang der 1970er
Jahre. Alfred Prugger fihrt zur
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Einschulung nach Vorarlberg und bringt das
Wissen zur Herstellung von Schnur- und Seilziigen
mit, elektrische Zugvorrichtungen werden auf

Bestellung angeliefert.

LEHA stellt zunichst lediglich die Aufzugstechnik
von Raffrollos bereit, die Vorhinge nihen Tape-
zierer und Sattler noch selbst. Als die Nachfrage
steigt, fertigt ein ortlicher Raumausstatter fiir
LEHA die passenden Vorhinge an. Spiter tiber-
nimmt eine Telefonistin die erforderlichen Nih-
arbeiten, bevor das Produkt Ende der 1980er
Jahre so richtig ,ins Rollen® kommt.

Ebenfalls in diese Zeit fallen erste Flichenvorhinge
mit abgehingten Profilen fiir Trennwinde. Diese
Paneel-Losungen werden von den Kunden zunichst
nicht angenommen, die Nachfrage ist gering;:
,Flichenvorhinge wollte damals kein Mensch

haben®, informiert Werner Hanisch jun.
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DIE VERTIKAL-
JALOUSIE.

EIN SCHATTENSPIEL
AUS AMERIKA.

Sonnenschutz

braucht das Land!
Pie Ve“j}kiljalo“ie Er schaut sich gerne um, was es Neues
egt 1974 den . .
Grundstein: gibt und dabei entdeckt Werner
Heute verzeichnet Hanisch einen neuartigen Sicht- und
LEHA mit
Sonnenschutz- Sonnenschutz. Die Losung aus den
L6 i ..
osungen emnen USA ist hierzulande noch unbekannt
Marktanteil von
iiber 50 % in und es reizt ihn, das zu indern:
Osterreich.

Werner Hanisch beweist erneut sein
Gespiir fir Entwicklungen und bietet
1974 als Erster in Osterreich Vertikal-

jalousien an.
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Die Hardware wird von RILOGA aus Remscheid
in Deutschland bezogen, und wiederum studiert
Alfred Prugger die Details vor Ort, um die Kom-
ponenten bei LEHA fachgerecht zusammenzustel-
len. Mit den Jahren wichst das Know-how: Die
ersten Modelle sind noch eher plump gestaltet,
eine klobige Schiene, 45 mm hoch, die Lamellen
lassen sich per Schnur oder Kette verstellen,
allmihlich erginzt ein Elektromotor das System

— und Markt wie Produktvielfalt wachsen konti-

nuierlich.

Die Kollektion umfasst anfinglich vier Farben —
weif$, schwarz, natur und creme. Mit kleinen
Musterkarten prisentieren LEHA-Vertreter das
Produkt, das sich niemand so recht vorstellen
kann. Banken springen als Erstes auf, wollen
neugierige Blicke auf die Innenrdume aussperren;
Biiros ziehen nach und in der Wirtschaftsflaute
Anfang der 1980er Jahre erweist sich der Sonnen-
schutz als Lichtblick fiir LEHA.
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Eine goldrichtige
Entscheidung.

SO WAS VON
SELTEN.

Vorhangstangen
aus Messing.

Die Minner sind wieder einmal alle
weg: Margaretha Hanisch ist ganz
alleine im Biiro, als 1978 ein Vertreter
der deutschen Hersteller Biische und
Blome auftaucht. Er hitte was Feines
anzubieten, Messingstangen seien
wieder im Kommen, fiir LEHA wir
das ja wohl genau richtig. ,Dann
zeigen Sie mal her®, meint Frau
Hanisch und der Mann packe aus:
Die Muster in unterschiedlichen
Stirken sind wunderschén, Endstiicke
in Form von Knépfen und Kugeln
erginzen das Sortiment.
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Margaretha Hanisch tiberlegt nicht lange. ,, Wenn
die Bedingungen stimmen, machen wir es®, sagt
sie zu und bestellt eine erste Probelieferung,.

Ihre Entscheidung ist goldrichtig: Messingstangen
liegen tatsichlich im Trend, zumindest in den
gehobenen Schichten losen sie den Landhausstil
und damit die schmiedeeisernen Vorhangstangen
ab. LEHA handelt nun mit wertvollem Gut:
Messing kommt in jenen Jahren sehr teuer und
wie der Juwelier seine hochpreisigen Uhren sperrt
Richard Klinger die schweren Stangen in einen
Schrank. Heute ist das lingst nicht mehr so —
gehandelt werden Messingstangen von LEHA

aber nach wie vor.

In den Siebzigern erweitert die K-Schiene fiir
hohe Riume das LEHA-Sortiment. Ein Teil der
Vorrichtung ldsst sich abhingen, um den Vorhang
einzufideln, die Schiene wird wieder hochgezogen

und rastet ein. Die Spezialldufe stammen aus
Wien, Schienen und Blenden steuert LEHA bei.

Etwa 1974 wird zusitzlich die L-Schiene einge-

fithre, bei der eine Liftschleuse samt Stab das
Einfideln des Vorhangs in die Schiene erleichtert.
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Bunte
LEHA-Welt.
K-Schiene und
Kaffeestange.

Das Besteigen einer Leiter und das
miithsame Einfiithren der Gleiter
durch ein kleines Loch am Schienen-

rand ist nicht mehr notwendig.

Auch Vitragenstangen sowie die
grofleren , Kaffeestangen® mit End-
stiick sind ab Mitte der 1970er Jahre
bei LEHA erhiltlich. Als Renner
erweisen sich die Rundstangen, die in

vielen Farben angeboten werden — die

LEHA-Welt wird zunehmend bunter.
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UMZUG NACH
BREITENAICH.

WELCHE
DIMENSIONEN!
1977 UBERSIEDELT
LEHA IN DIE NEUE
HALLE.

Die beengten
Verhiltnisse
finden ein
Ende.

Der Schwager macht den Anfang. Bereits 1968
hat er die Tischlerei erweitert, nun kauft er ein
Grundstiick in Breitenaich und iibersiedelt um
1973 die Produktion der LEHA-Vorhangschienen
an den neuen, 5 km Richtung Wels entfernten,
Standort.
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Umstindliches
Prozedere.

Dreifaches
Platzangebot.

Die gefertigten Rohlinge — Blenden
und Schienenbretter — werden in
Eferding noch mit Spritzmaschinen
bearbeitet, bevor LEHA die Ware
tibernimmt. Franz Lehner dringt,
den Firmenstandort von LEHA
ebenfalls nach Breitenaich zu verle-
gen: Er will dort die gesamte LEHA-
Fertigung vereinen und Werner
Hanisch ein Stiick des gekauften
Grundes abgeben.

Werner Hanisch erwirbt schliefllich
vom Schwager ein Areal von 1.300 m?
und errichtet 1977 eine eingeschossi-
ge Halle. Noch im selben Jahr tiber-
siedelt LEHA. Die 35 Mitarbeiter
finden Versand, Verpackung und
Verwaltung sowie ein kleines Lager
fir Rundstangen und Handelsware
auf nunmehr 1.000 m? vereint — so-
wie einen praktischen Durchgang zur
Tischlerei. Die Biiros sind beheizt,
doch in der Halle ist es im Winter
empfindlich kalt: ,Es hatte acht Grad

und wir haben mit Handschuhen
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gearbeitet®, erinnert sich Walter Fuchs. Das Biiro
von Alfred Prugger, das er kaum nutzt, wird bald
zum Aufenthaltsraum fiir die Mitarbeiter um-

funktioniert.

Schén ist es geworden. Er sieht sich um in seinem
groflen hellen Biiro in Breitenaich. Anfang der
1970er Jahre hatte er einen anderen hiibschen
Grund ins Auge gefasst — mit genug Platz fiir
Biiros und einem neuen Wohnhaus. Alles war
geregelt, der Vertrag unterschriftsreif, doch als der
Notar kommt, macht die Verkiuferin einen Riick-
zieher. Was hat er geschimpft tiber diese Frau, und
jetzt ist er froh, dass aus den seinerzeitigen Plinen
nichts geworden ist. Das scheinbare Pech hat sich
als Gliicksfall erwiesen. Das Grundstiick wire
rasch viel zu klein geworden, ist Werner Hanisch
im Nachhinein sicher. Doch wie hitte er damals

ahnen kénnen, dass die Firma so schnell wichst?

» What do you want?“ Die Stimme am anderen
Ende der Leitung tiberschligt sich fast. ,, Thousand
or two thousand? Richard Klinger bemiiht sich,
deutlich zu sprechen. Er will nicht wieder ein
blaues Wunder erleben, wenn die heif$ ersehnte

Lieferung aus England eintrifft: Wie oft schon
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Telefon, Telex,
Fax. ,Heikle“
Verbindungen.

Vom Kabiuschen.

haben Hérfehler zu Missverstindnis-
sen gefithrt. Klar, er lasst sich seine
Bestellungen zusitzlich schriftlich
bestitigen, aber wenn es schnell gehen
muss, ist der Fehler halt bereits passiert:
Es wird zu viel oder — noch schlimmer —

zu wenig oder gar das Falsche angeliefert!

Im Wohnhaus in Eferding verfiigt
LEHA iiber ganze zwei Telefonan-
schliisse, am Standort Breitenaich ist
bereits jedes Biiro mit Telefon ausge-
stattet — es gibt sogar eine Vermitt-
lungszentrale, das ,,Kabduschen®.
Bestellungen werden sofort hindisch
oder per Rohrpost an die Tischlerei
weitergeleitet und allmihlich verbes-
sert eine Neuerung die Kommunika-
tion mit Kunden und Partnern: Nun
rattert den ganzen Tag ein Telex.
,Damit haben wir in Schweden,
Dinemark oder England bestellt und
es gab keine Irrtiimer mehr®, begeis-
tert sich Richard Klinger. Erst viel
spater gesellt sich ein Fax zur Biiro-

ausstattung.
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Mitte der 1970er Jahre zieht der erste Computer
ein. Anfangs nur fiir das Rechungswesen gedacht,
wurde ab Anfang der 1980er Jahre eine individuell
erstellte ERP Software fur die Auftragsabwicklung
eingefiihrt. Seit 1989 setzt man bis heute auf
UNIX bzw. LINUX und alle Programme werden
seit damals von der eigenen I'T-Abteilung fiir

LEHA maflgeschneidert erstellt und gewartet.

LEHA-Produkte sind etwas Besonderes. Die
Firma tut wenig, um die Marke zu positionieren:
Teilweise fehlt in den Siebzigern der Firmenname
auf Produkten und Firmenwigen, die Arbeitsklei-
dung der Monteure trigt keine Aufschrift. Mitt-
lerweile hat sich das gedndert, doch wie sein Vater
ist Werner Hanisch jun. kein Verfechter von
Corporate Identity oder hochtrabenden Werbe-
versprechen. Fiir ihn sind ein realistisches Preis-
Leistungsverhiltnis und optimaler Service ,.die
beste Propaganda.“ Die Lieferungen miissen
passen, Service, Verkaufsunterlagen und Kulanz-
regelungen stimmen, um den Ruf von LEHA zu

festigen.

47



Werbung iiber Im Einkauf verlisst sich Werner
Service.

Hanisch auf faire Preise, ohne lange
zu feilschen, ,,... denn auch die
Lieferanten miissen leben konnen.
Fair behandeln und behandelt
werden — dieses Prinzip funktioniert

in seinen Augen ganz gut.

»IM BRANDING
WAREN WIR
IMMER EIN
BISSCHEN
NACHLASSIG.«

Werner Hanisch jun.
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O SOLE
MIO.

Ein neues Kapitel
im Sonnenschutz.
Eleganz trifft

auf Ehrgeiz,

Rollo auf Innovation.

In den 1980er Jahren wagt sich
LEHA an neue Produkte und neue
Partner: Die Leistungskurve zeigt am
Ende steil nach oben. Eine Rolle in
diesem Aufwirtstrend iibernimmt das
Rollo, von komplizierten Jalousien
lasst man lieber noch die Finger.
Werner Hanisch jun. fillt bei seinem
Einstieg ins Unternehmen 1981 die
Aufgabe zu, einfacher konstruierte
Rollos aus Stoff in der LEHA-Welt

zu etablieren.
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Lehrstiick Rollo.

Top im Trend.

Gerade erst hat er sein Studium
beendet, jetzt geht er daheim mit
Feuereifer ans Werk. Was ist am
Markt erhiltlich? Er macht sich
kundig — er will sein Produkt schéner
und besser als der Mitbewerb gestal-
ten. Funktionell soll es sein, aber auch
dekorativ in Farben und Mustern —

weg von diesem faden Grau, Griin

oder Gelb, das es tiberall gibt.

Auf der Messe in Stuttgart hat er die
englische Firma entdeckt, die den
altmodischen Anbietern weit voraus
ist. Sorgfaltig wihlt er eine Stoff-
kollektion aus und weif$, womit er
punkten kann: Mit Design und der
kurzen Lieferzeit von LEHA. So ein
Rollo ist schlieflich schnell genaht!

Die Bestellungen wachsen so rasch
wie das Stofflager, Werner Hanisch jun.
vergrofSert die Auswahl an Dekoren
und bietet die Rollos zu einem sensa-
tionellen Preis an — alles hat sich

fantastisch angefiihlt und jetzt sitzt er
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da und kommt ins Schwitzen: Er hat zu knapp
kalkuliert, zuweilen hapert es an der Mechanik,
brechende Federn und Fehler der Kunden beim
Abmessen fithren zu Reklamationen. Das kostet
Zeit und Geld — damit hat er nicht gerechnet!

Der Schnitzer ist verkraftbar, immerhin erzielt
LEHA 90 % seines Umsatzes mit Vorhangschie-
nen und die Rollos sorgen ab 1980 fiir zusitzliche
Auftrige. Das moderne und ungewdhnliche
Design, der bessere Preis und die grofiere Auswahl
bescheren LEHA-Rollos trotz der Konkurrenz am
Markt wachsende Anteile. Zu den einfachen
Springrollos gesellen sich gewebte Endlosschniire

und Kettenziige. ,Damit war das Rollo dann

top*, fithrt Richard Klinger ins Treffen.

Innerhalb von nur einer Stunde landet jeder
Rollo-Auftrag in der Fertigung. Je nach indivi-
duell gewiinschtem Mafd heifSt es dort Holzwelle
abschneiden, den Triger mit Federn, Stift und
Gegenstift sowie Endkappe anschrauben, Stoff
zuschneiden und die untere Naht nihen; Leiste
einfideln, Knotenhalter und Schnur befestigen —
fertig! Pro Tag stellt eine einzige Mitarbeiterin

100 Rollos her, erst spater wird eine Zuschneide-
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Zickzack und
Hickhack.

maschine angeschafft; das meiste

bleibt bis heute Handarbeit.

Erste Niherin im Unternehmen

wird Inge, die Schwester von Werner
Hanisch sen. Normalerweise schliefSt
sie lediglich die untere Naht im
Zickzack-Stich, doch manche Gewebe
verziehen sich, andere fransen leicht
und miissen auch an den Seitenrin-
dern eingefasst werden. Mit der Zeit
gewinnt LEHA Erfahrung mit den
verschiedenen Stoffqualititen.

»Wir haben da viel probiert und nicht
alles hat funktioniert®, weif§ Alfred
Prugger, der als Verantwortlicher fiir
die Rollo-Produktion kurzerhand
seine Frau, eine gelernte Schneiderin,
zur Anfertigung der ersten Testrollos

Leinspannt”.

52



»VON BLUMEN ZU
STREIFEN UND KARO -
WIR LAGEN MIT
UNSEREN MUSTERN
IMMER IM TREND.«

Richard Klinger
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20 % giinstiger,
30 % schoner.

MEHR STIL MIT
INTERSTIL.

Vorhangstangen aus Holz,
perfeke ausgefiihre.

So schén, so glatt,

und alles geht glatt.

Klein, aber fein ist das Familienunter-
nehmen Interstil im deutschen Stein-
hagen nahe Bielefeld. Eigentiimer
Diedrichsen ist gelernter Raumaus-
statter, verlegt sich aber auf die Her-
stellung perfekter Rundstangen aus
Holz. In Deutschland hat er sich
bereits etabliert, er exportiert in die
Schweiz und mochte seine Waren

auch in Osterreich absetzen.
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Beim Mitbewerber holt er sich eine Abfuhr, dort
will man die Eigenproduktion beibehalten. Als
der Interstil-Vertreter Jansen 1981 bei LEHA

vorspricht, rennt er offene Tiiren ein.

Mittagessen waren sie mit dem Jansen, er und der
Chef. Er hat gleich gespiirt, dass was Tolles auf sie
zukommt. Die Stangen aus dem Waldviertel sind
immer schlechter geworden, wie oft hat es Proble-
me mit der Qualitit gegeben? Richard Klinger
schiebt seinen Missmut beiseite. Sie haben ja
dann zu italienischen Lieferanten gewechselt: Mal
sehen, was Interstil und deutsche Wertarbeit zu
bieten haben! Der Jansen zeigt Muster her — so
einen glatten Grat hat er noch nie gesehen, per-
fekt gedrechselt, top gearbeitet: Immer wieder
greift er das Holz an, kneift die Augen zusammen,
begutachtet jeden Zentimeter. Wenn jetzt noch
der Preis stimmt, miissen sie nicht lange tiberle-
gen! Endlich hitten sie eine tolle Lésung, kénnten
sich vom Wettbewerb abheben. Ob der Chef auch
so denke? Richard Klinger wirft ihm einen schnel-
len Blick zu und weif8: Werner Hanisch ist genau-

so begeistert wie er selbst!
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Gewaltiger Interstil, heute Europas fithrender

Marktanteil.
Rundstangen-Hersteller, liefert giins-
tiger, verldsslich und in bester Quali-
tit. Die Durchmesser der drei bzw.
vier Meter langen Rundstangen
reichen von 12 bis 30 mm, LEHA
bezieht sie zunichst in acht Farben
und roh zum Lackieren in RAL-Far-
ben. Unterschiedlichste Endstiicke

erginzen das Angebot und die Varian-

tenvielfalt steigt kontinuierlich.

Im Laufe der Jahre entwickelt sich
eine freundschaftliche Beziechung zur
Familie Diedrichsen, das gegenseitige
Vertrauen wichst. LEHA erhilt zwar
keine Exklusivrechte fiir Osterreich,
kann sich aber auf Handschlagquali-
tit verlassen. Die Interstil-Rundstange

wird ein grofler Erfolg.
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»AUF DIE EINWOHNER
UMGERECHNET
SETZEN WIR IN
OSTERREICH UM
VIELES MEHR UM

ALS INTERSTIL IN
DEUTSCHLAND.«

Werner Hanisch jun.
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Ein Mittelding
braucht Zeit.

DARF’S WAS
NEUES SEIN?
DAS PLISSEE.

In der Damenmode passé,
am Fenster eine gute Idee.

Das Rollo bekommt Falten, der Stoff
viele Locher. Durch die Randlochung
werden Schniire gezogen und das
Plissee kommt 1982 auf den Markt.
Es ist so neu, dass die Kunden beim
Kauf Zuriickhaltung zeigen. Sie
konnen mit diesem ,Mittelding® aus
Rollo und Jalousie zunichst nicht viel
anfangen — ganz ausgefeilt ist das
neue Produkt in seinen Anfingen

auch nicht.
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Acht bis neun Stiick werden tiglich hergestellt,
knapp 1.000 sind es im Jahr. Das zierliche Plissee
bleibt gut funf Jahre lang ein Nebenprodukt im
Hause LEHA. Fiir Werbung fehlt in der Branche
das Geld, und was Herr oder Frau Osterreicher
nicht kennen, lassen sie links liegen — aber nicht
fiir immer: Als hitzeabschirmende Beschichtun-
gen und zusitzliche Bedienungsmoglichkeiten
aufkommen, setzen Raumgestalter den dezenten
Alleskonner endlich vermehrt ein. Heute zihlt das
,Faltenrollo® zu den wichtigsten Absatztrigern,
mit bis zu 800 Plissees nach Mafd fertigt LEHA
die frithere Jahresproduktion an einem Tag.

»WIR WISSEN NICHT
GENAU, WARUM
DAS PLISSEE ERST
KAUM GEKAUFT
UND DANN ZUM
RENNER WURDE.«

Richard Klinger
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Ez:egx iiber Hinter der Marke Luxaflex steckt der
' Konzern Hunter Douglas, Welt-

marktfiihrer in Sachen Sonnenschutz
und Jalousie. Das Unternehmen
blickt auf eine bewegte Geschichte:
Vor dem Zweiten Weltkrieg wechselt
der Standort von Deutschland nach
Rotterdam und schliefSlich nach
Amerika, bis der Firmensitz wieder
nach Europa verlegt wird und das
»otandbein® der Entwicklung — die
technisch einwandfreie Lackierung
von Aluminiumlamellen — sich auch
hier etabliert.

Hunter Douglas mochte in den
Sonnenschutz aus Stoff einsteigen,
LEHA sein Portfolio erweitern. Auf
einem Messebesuch in Frankfurt
entsteht der Kontakt und in Folge das
Plissee. Alfred Prugger wird in Rotter-
dam eingeschult, das Know-how bei
LEHA umgesetzt und die Zusam-
menarbeit mit Hunter Douglas
begriindet.
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ROTATIONS-
SYMMETRISCHES
MESSING.

Rundstangen en masse
und ein Katalog zum Staunen.

Wie schaut das Angebot aus?

In Deutschland gibt Blome mit dem indeko-
Gesamtkatalog den Ton an, kann aber in Oster-
reich nicht Fuf$ fassen. Interstil wiederum hat nur
Holzstangen im Repertoire, bis sich plotzlich alles
dndert: 1986 bringt Interstil einen spektakuliren
Rundstangen-Gesamtkatalog heraus, der toll
einschligt. In realistischen 1:1 Abbildungen
prisentiert er alles, was das Herz begehrt: Unter
den Produkten finden sich vollig neue Messing-
stangen, die mit computergesteuerten Maschinen
gefrist sind — da kann der Wettbewerb mit seinen

Gussteilen qualitativ nicht mehr mithalten.
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Messing
glinzt golden.

Fast wie
Weihnachten.

Dazu gibt es Knopfe und viele andere
Endstiicke fiir jeden Geschmack.
LEHA greift sofort zu und vertreibt
diese Produktneuerung in Osterreich.
Samt Katalog zum Aussuchen und
schnellem Nachschlagen von Preisen

stellt sie eine wahre Sensation dar!

Als die erste Lieferung eintrifft,
kommt der Juniorchef extra zu ihm
und gemeinsam staunen sie: Jedes Teil
ist einzeln in Noppenfolie verpackt.
Wie Kinder reiflen sie die Folien auf,
konnen es kaum erwarten, was dar-
unter zum Vorschein kommt. Wild
durcheinander liegt dann alles am
Boden verstreut, Stangen wie Zube-
hor; der Chef schnappt eine Liste und
liest vor und Walter Fuchs sucht die
benotigten Teile aus dem Chaos, das
sie angerichtet haben, zusammen. Da
liegt sie nun auf dem Tisch — die erste
gedrechselte Vorhangstange aus
Messing, viel schoner als ihre gegosse-

nen Vorliufer.
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Das Beste aber sind die Innengewinde in elegan-
ter Feinmechanik — da hat sich der Diedrichsen

was einfallen lassen: Die Montage wird damit

kinderleicht!

Eine markante Weichenstellung. 1986 dominie-
ren nach wie vor Vorhangstangen aus Holz den
Markt, auch das Schmiedeeisen ist wieder in
Mode, doch bereits Ende 2000 werden im Ver-
gleich zu den Holzwaren doppelt so viele Mes-
singstangen verkauft und der rasante , Aufstieg”

von Messing hilt ungebremst an.

»BEl UNS WAR

ALLES AUSGETUFTELT,
VON »08/15¢« KEINE
SPUR.«

Richard Klinger
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Wie Pline

sich dandern.

DANN GEH ICH
HALT IN PENSION.

Generationswechsel
in der Geschiftsfithrung.
LEHA liuft voller

Schwung weiter.

Wirklich geplant hat er es nicht, dass
er nach Abschluss seines Elektrotechnik-
Studiums bei LEHA anfingt und die
Eltern haben ihn auch nicht gedringt.
Seine Schwester Ursula hitte die Firma
vielleicht mehr interessiert, nach der
Hauptschule hat sie die Handelsaka-
demie besucht. Midchen heiraten ja
doch nur, so damals die gingige Mei-
nung, und prompt lernt die Ursula
noch wihrend der HAK-Zeit ihren
zukiinftigen Mann kennen, ein prak-
tischer Arzt ist er und sie arbeitet

dann bei ihm in der Ordination.
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Schon komisch, er selbst hat bei seinem Studium
gesehen, dass die meisten Techniker ohnehin als
Kaufleute enden: Wenn sie sich nicht ganz der
Forschung oder Entwicklung verschreiben, versu-
chen sie ihre Konstruktionen, Motoren oder
Anlagen an den Mann zu bringen. Da kann er
genauso gut seine familidre Verpflichtung wahr-
nehmen und bei LEHA mitmischen.

Der in einer autorititsgliubigen Zeit aufgewach-
sene Vater fiihrt ein straffes Regiment in der
Firma. Als sein Sohn 1981 einsteigt, lisst er den
Filius allerdings ohne viel Dreinreden werken.
Als Ferialpraktikant hatte er wihrend der Schul-
jahre bereits beim Verpacken und Kommissionie-
ren mitgeholfen, die sechs Studienjahre in Graz
aber war er weitab vom Schuss — mit dem Auto

sind es bis Eferding immerhin tiber vier Stunden.

Nun hat Werner Hanisch jun. das Gefiihl, als
Lehrling ganz von vorne anzufangen, und er geht,
wie er selbst meint, in seinen ersten Jahren sehr
unbekiimmert mit Kenngroflen wie Umsatz oder
Gewinn um; obwohl er nebenbei das BWL-Studium
in Linz aufnimmt. Lieber probiert er herum, oft

nur mit halben Erfolgen, und sein Vater ist
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Flieflende
Uberginge.

Unvorbereitet
zur Ubergabe.

vermutlich ein wenig enttduscht: Vom
studierten Sohn hat er offensichtlich
mehr erwartet. Es kommt zu hitzigen
Diskussionen, bevor Vater und Sohn
tiber die Jahre in einen Alltag finden,
der LEHA von Aufschwung zu Auf-
schwung fithrt. Das Geschift floriert
und der Vater hinterfragt nicht lange,
warum oder wie der Sohn die Dinge

angeht.

Er war immer schon entschlussfreu-
dig: 1987 trifft Werner Hanisch sen.
zufillig einen Bekannten, der ihn
fragt, warum er nicht lingst in Pensi-
on ist. Der Firmengriinder findet die
Idee gut, der Rest geht sehr schnell:
Er iibergibt die Geschiftsfithrung
kurzerhand an seinen Sohn und
widmet sich fortan verstirkt seinem
neuen Hobby, der Malerei. Doch die
Sache hat einen Haken. Werner
Hanisch jun. darf als Akademiker
zwar einen Elektrobetrieb fithren, der
Befihigungsnachweis fiir den Handel
fehlt ihm aber und die Firma steht
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»ICH HABE MICH
IN DEN ERSTEN
JAHREN OFTER
GEFRAGT,

OB ICH NICHT AUF
DEM FALSCHEN
DAMPFER SITZE.«

Werner Hanisch jun.

plotzlich ohne gewerberechtlichen Geschifts-
fithrer da. Nicht einmal ein Firmenauto darf

sie anmelden. Bei der Bezirkshauptmannschaft
erwirbt man daher eine befristete Nachsicht,
und damit alles seine Ordnung hat, holt Werner
Hanisch jun. die Lehrabschlusspriifung fiir den
Handel nach.

Der Junior und der Senior haben ihn ins Biiro
bestellt. Er ritselt beunruhigt herum: Was sie
wohl von ihm wollen?
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gg:riiiiffng' Dann erzihlen sie ihm, dass am
1. Mai 1987 der Sohn die Geschifte
offiziell iibernimmt. Ob er den Be-
triebsleiter machen will? Da hat er
erst einmal geschaut und dann ge-
meint: Betriebsleiter sei vielleicht
tibertrieben. Aber es stimmt schon:
Er kennt sich gut aus in der Produktion,
hat alle Produkte von Null weg erlebt
und mit aufgebaut, die Leute ange-
lernt — und jetzt wird er, Alfred
Prugger, sogar noch Angestellter

und verdient ein gutes Stiick mehr.

Wechsel auf In der Wahrnehmung vieler Mitar-
dem Papier. . . .
beiter indert sich mit der neuen
Geschiftsfiihrung nicht allzu viel:
Die Mutter ist nach wie vor im
Unternehmen titig, der Seniorchef
bis Ende der 1990er Jahre tiglich im
Betrieb anzutreffen; er kiimmert sich
um Personalangelegenheiten, stellt
neue Leute ein — seine Prisenz sorgt
fur Disziplin und Riickhalt, auch fiir

den Junior. Der ist ja schon seit einigen
Jahren fiir die Produktentwicklung
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zustindig, verhandelt seit lingerem die Einkdufe
und unternimmt Geschiftsreisen ins Ausland.
Vielleicht, so kénnte man sagen, mischt der Vater
sich jetzt noch weniger ins Tagesgeschift ein:

Die Entscheidungen trifft nun alleine der Sohn.

Eine Stirke von Werner Hanisch jun. ist es, in
jeder Situation die Ruhe zu bewahren. ,Er ist
grundsitzlich ein optimistischer Mensch und
nimmt sich Zeit fiir Mitarbeiter, die ihn sprechen
wollen.“ Richard Klinger erzihlt zudem, dass der
Juniorchef mehr Freiheiten gewihrt: ,,Wir brauch-
ten nicht mehr lange fragen, wenn wir Schrau-
benzieher oder eine Bohrmaschine anschaffen

wollten.

Der neue Boss strukturiert die Produktbereiche

in die Abteilungen Vorhangschienen, Rundstan-
gen, Aluminiumschienen, Rollo und Plissee und
delegiert Verantwortung an die Gruppenleiter.
Jeden Montag findet eine gemeinsame Besprechung
statt, Aufgaben werden verteilt, Riickstinde hinter-
fragt, Mafinahmen beschlossen. ,Der Juniorchef

hat die Abliufe modernisiert®, formuliert es

Walter Fuchs.
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Abteilungen und
Strukturen.

Nach auflen wird LEHA unter Fiih-
rung des Sohnes prisenter, der Mar-
kenauftritt durch die Firmenkleidung
der Monteure unterstrichen. Und der
junge Chef fihrt nun einen blauen

Mercedes, merkt Richard Klinger an.

»WARE MEIN
VATER KLEIDER-
BUGELFABRIKANT
GEWESEN, WARE
ICH HEUTE

AUCH EINER.«

Werner Hanisch jun.
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DER WEG IN DIE
HORIZONTALE.

Zeit fiir die Jalousie —
abgestimmt in
Harmonie.

1987 dndert sich die LEHA-Produktstrategie:
Bisher hat man um Jalousien einen Bogen ge-
macht, doch Luxaflex tritt mit einer ,,zarten
Versuchung® an LEHA heran — das Unternehmen
sucht einen Partner zur Herstellung einer filigra-
nen Innenjalousie mit 16 mm-Lamellen in deko-
rativen Farben. Ubliche Lamellenbreiten sind zu
dieser Zeit 25, 35 bzw. 50 mm, an der ,,16er ist
keiner der aktuellen Produzenten interessiert, zu
hoch sind die Investitionen und zu grof§ ist das
Risiko, dass das Produkt sich nicht rechnet. Bei
dieser schmalen Variante ist das Einfideln von
Hand auch in sogenannten ,Kellerbetrieben®, die
Komponenten einkaufen und Jalousien in Gara-
gen oder Werkstitten zusammenbauen, nicht

mehr moglich.
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Erster
Automatisierungs-
schritt.

Mensch und
Maschine.

Bei LEHA ist man sofort vom vielfil-
tigen Farbangebot begeistert, ohne
Aufpreis sind sogar Schienen, Schniire
und Getriebe in das Farbkonzept
einbezogen. Das Know-how fiir dieses
Premiumprodukt kann LEHA von
Luxaflex bezichen, die benétigte
Maschine zur Herstellung will der
Partner gleich mitliefern — die Miete
rechnet sich ab einer Stiickzahl von
3.000 Jalousien pro Jahr und LEHA
konnte ,,in Bausch und Bogen® tiber
ein kompaktes System verfiigen, das
sich von der Konkurrenz deutlich
abhebt. Das will man probieren und
riskieren: LEHA entscheidet sich fiir
die Automatisierung und behilt recht:
Tatsichlich werden bereits im ersten
Produktionsjahr 5.000 der bunten
Jalousien namens Luxaflex Raffinesse
abgesetzt — LEHA erzielt damit zu-
nichst den bescheidenen Marktanteil

von knapp einem Prozent.

Verflixt — was ist jetzt schon wieder

mit diesem Ding los? Alfred Prugger
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hat zwar eine Einschulung auf den ersten Voll-
automaten im Haus hinter sich, aber der Umgang
mit der Maschine bleibt eine spannende Angele-
genheit. So vorsichtig hat er an dem Knopf ge-
dreht und trotzdem war es zu viel. Man muss
wirklich héllisch aufpassen, dass die Einstellung
stimmt, sonst liuft sofort etwas schief. Natiirlich
ist der Automat eine verdammt gute Sache, aber
Kopfzerbrechen bereitet ihm dieses Ding genug,.
Das Flachmaterial zum Einspannen darf um
Himmels willen nirgends verbogen sein, erst
gestern hat es deswegen Arger gegeben — und was
wird morgen sein? Irgendwann muss das doch

reibungslos funktionieren!

Das Wagnis Jalousien erweist sich als Meilenstein.
Bald hat man bei LEHA die Bedienung einiger-
maflen im Griff und das Geschift mit der
Raffinesse-Jalousie entwickelt sich so gut, dass
LEHA vier Jahre spiter, 1991, eine zweite Ma-
schine zum Schneiden, Stanzen und Einfideln
um eine Million Schilling ankauft. Sie ist moder-
ner, der Durchsatz steigt und LEHA verfiigt iiber

eine kleine Produktionsstrafde von acht Metern.
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Vom Innen
zum Auflen.
Atypische

Erginzungen.

Markisen und Rollliden. Sollen sie
sich wirklich darauf einlassen? Werner
Hanisch z6gert noch. Bisher hat
LEHA seine Produkte ausschlieflich
auf den Innenbereich konzentriert
und nun prophezeit ihm ein Handels-
vertreter des deutschen Markisentuch-
Webers Mehler mit einem Einstieg
ins Markisengeschift grof$artige
Geschifte. Die Tiicher wiirden in
Innsbruck bei Bellutti nach Maf$
geniht werden und das Material fiir
die Markisen-Gestelle konne bei

Bremetall bezogen werden.

So kommt es, dass LEHA 1987 in das
Markisengeschift einsteigt. Die Stiick-
zahlen bleiben bescheiden — rund

200 Markisen werden jeweils in der
Saison von Mai bis September ver-
kauft. ,,Wir haben sie am Nachmittag
nach der Biiroarbeit nebenbei ge-
macht®, erinnert sich Richard Klinger
und dabei bleibt es auch: Ab den
1990er Jahren beschrinkt sich LEHA

rein auf den Handel mit Markisen,
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Mitte der 1990er Jahre kommt das endgiiltige Aus
fur diesen Produktzweig.

Das Intermezzo ,,Rollliden ist von noch kiirzerer
Dauer — etwa ab 1982 vertreibt LEHA Aufenroll-
liden der Firma Schlotterer aus Adnet, nach rund
zwei Jahren wird dieses Geschift wieder aufgege-
ben. Womit sich bewahrheitet: Schuster bleib bei
deinen (Vorhang)leisten.

»WIR WAREN EIN
NOBODY IN DIESEM
SEGMENT, ECHTE
ANFANGER MIT
KEINERLEI
ERFAHRUNG.«

Werner Hanisch jun.
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EINS, ZWEI, DREI ...

Der Juniorchef legt ein Puzzle
und fiigt Einzelnes zusammen.

Erfolgsfaktoren Zuriicklehnen darf er sich nicht, aber
zum Ganzen.

es lauft gut, seit er die Firma tiber-
nommen hat. LEHA-Rollos sind
mehr denn je gefragt und die Sache
mit der Innenjalousie boomt. Wenn
das so weitergeht, kann er wirklich
von Gliick reden! Werner Hanisch
jun. blittert im neuen Interstil-Kata-
log, der ist wirklich fantastisch gelun-

gen — damit liegen sie gut im Rennen.

Ein Geistesblitz. Und plétzlich macht es ,klick®: Wie
LEHA-Sonnen- . .
schutzkatalog, wire das, wenn auch LEHA seinen

Sonnenschutzkatalog tibersichtlicher
gestalten wiirde? Mal sehen: Vorne
haben sie die Stoftkollektion, das
sieht gut aus. Dann kommt ein

Technikteil — eher verwirrend —
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und irgendwo findet man die Preisliste: Warum so
eine Wissenschaft daraus machen, das muss doch
einfacher gehen! Er macht sich gleich an die
Arbeit: Wo konnte zukiinftig was stehen, was
gehort zusammen, worauf darf er nicht vergessen?
Am Ende finden sich die Preise gleich beim
jeweiligen Stoff — so muss es sein! Er greift sofort
zum Horer und informiert die Werbeagentur tiber

seinen Entwurf.

Als der innovative LEHA-Katalog um 1987/88
erstmals an die Hindler verteilt wird, schlagt er
auf Anhieb ein. Man findet sich zurecht und die
Kundschaft kann sich die Produkte bildlich
vorstellen: Die Verkdufer greifen gerne auf diese

praktische Unterlage zuriick; der Absatz von
LEHA-Produkten steigt.

Mit dem Katalog bietet LEHA einen Vorteil, den
der Mitbewerb nicht realisiert: Erst Jahre spiter
ziehen einige Konkurrenten nach. Zwar ist die
neue Optik auch mit einem Nachteil verbunden —
die Preise lassen sich nicht mehr ohne weiteres
erhohen, sie bleiben ein paar Jahre unverindert,
aber das Wesentliche zihlt und damit punktet
LEHA: Es darf nicht kompliziert sein.
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Ein neuer
Look.

RAFFROLLOS
SAMT
NAHSERVICE.

LEHA rafft sich
zum Nihen auf
und das Raffrollo

wird zum Hingucker.

Ab und an niht Telefonistin Veronika
Eisterer seit Beginn der 1980er Jahre
Raffrollos, 1988 stellt sich eine
Schneiderin bei LEHA vor, die drin-

gend einen Job sucht.

Werner Hanisch jun. engagiert sie —
er will ab sofort ein Nihservice fiir
die Kunden bieten, die ihre Stoffe
zunichst noch selbst beisteuern. Erste
Modelle entstehen, die Muster wer-
den fotografiert und diese Anfinge
entwickeln eine Eigendynamik: Von

seinen Messebesuchen bringt Werner
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Hanisch jun. eine Idee mit, wie man Raffrollos
bauen kann, damit man bei der Vorhangwische
nicht mehr alle Schniire mithsam aus- und einfi-
deln muss. Und das Nihvolumen steigt und
steigt. LEHA beschrinkt sich fortan nicht mehr
darauf, lediglich die Mechanik fiir Rollos zu
liefern, das Komplettangebot fertig gendhter
Raffrollos bietet unzihlige formschéne Gestal-
tungsmoglichkeiten. Den Kunden, die nach wie
vor die Stoffe selbst beisteuern, gefillt’s und das
Nihservice weitet sich allmihlich auf Flichen-

paneele und Vorhinge aus.

»UNSER NAHSERVICE
WURDE FANTASTISCH
ANGENOMMEN UND
IST RASCH ZUM LEHA-
NAHATELIER FUR
BREITE ANWENDUN-
GEN GEWACHSEN.«

Richard Klinger
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Bindung zu,

Vorhang auf.

VORHANG AUF ...

... heiflt es folgerichtig
und die LEHA Kunden-
zeitung entsteht.

Bewegung braucht er, wie sein Vater.
Es heift ja, wer sich bewegt, bringt
Dinge ins Rollen und in diesem Fall
stimmt es: Skiurlaub macht er in
Schladming und der Karl, den er jetzt
schon viele Jahre lang kennt, ist auch
mit von der Partie. Als sie am Lift
sitzen und sich tiber alles Mogliche
unterhalten, schief$t er ihm auf ein-
mal durch den Kopf — nicht der Karl,
sondern der Titel fiir eine Kundenzei-
tung, die ihm schon seit einiger Zeit
vorschwebt: ,, Vorhang auf* muss sie
heiflen! Der Karl ist doch Journalist ...
Er fragt ihn gleich, ob er nicht fiir ihn
schreiben will, der kann ja so gut

formulieren!
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Wieder zu Hause wird 1988 an der ersten Aus-
gabe gebastelt — noch in Schwarz-Weif§ und sehr
textlastig, weil Farbfotos im Druck teuer kom-
men. Drei- bis viermal im Jahr wird , Vorhang
auf” seither in einer Auflage von 4.000 Stiick an
die Kunden verschickt und das Feedback ist gut.
Die Zeitung informiert iber das Unternehmen
und tiber Produktentwicklungen, die Leser finden
Fragebogen und Gewinnspiele vor und LEHA ist
der erste und bis heute nahezu einzige Anbieter in
der Branche, der regelmifiig ein eigenes Medium

herausgibt.

»UNSERE BRANCHE
IST NICHT SEHR
SEXY, DIE ZEITUNG
SORGT FUR
BEKANNTHEIT.«

Werner Hanisch jun.
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GRENZFALLE
UND EINFALLE.

SCHRITTE INS
BENACHBARTE
AUSLAND

UND WEGE ZUR
MARKTFUHRER-
SCHAFT.
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Einige wenige Kunden im Pustertal, in Sterzing
und Meran bescheren LEHA die ersten Auslands-
erfahrungen. Die ,Bergler orientieren sich gerne
an Produkten aus Osterreich, wihrend Bozen zu

italienisch geprigt ist, um dort Fuf§ zu fassen.

In Stidtirol hat LEHA mit geradlinigen Menschen
und Handschlagqualitit zu tun, doch der Vertrieb
erweist sich als kompliziert, sogar eigene Begleit-
scheine braucht es und einen Firmensitz bei
einem Steuerberater, um die Rechtmifligkeit der
Geschiifte zu belegen. Schon schielt man in ein

anderes, naheliegendes Gebiet:

Wunschkandidat Bayern. Nur 60 km sind es nach
Passau, doch ab dort heifit es ,rien ne va plus®.
Nicht ganz, denn jenseits des Inn spricht man
dieselbe Sprache, winken grofe Kaufkraft und ein
riesiger Marke: Schon lange steht Bayern auf der
Wunschliste von LEHA. Systematisch aufgebaut
werden die Kundenkontakte zunichst nicht,
zaghafte Versuche, das Absatzgebiet tiber Zoll-
und Wihrungsgrenzen hinweg zu erweitern,

etablieren sich erst allmihlich. Doch schon der

Reihe nach ...
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Lexikon eines Es klopft. ,Herein®, ruft er. Ein Mann
angehenden . X
um die Mitte 30 steckt den Kopf durch

den Tiirspalt, der Firmenchef mustert

Priesters.

ihn neugierig. Sympathisch wirkt der
Besucher und unaufdringlich, doch
Werner Hanisch jun. braucht keine
26-bindige Brockhaus-Enzyklopidie.
Wie’s denn kommt, dass er Lexika
verkauft? Der Mann erzihlt von einer
kaufminnischen Lehre, dass er die
Matura nachgeholt und Theologie
studiert hat — dann sei das Kind ge-
kommen, aus seiner Berufung zum
Priester nichts geworden. Nun hilt er
sich und seine Familie als Brockhaus-
Anbieter tiber Wasser. Werner Hanisch
jun. ist fasziniert vom gewinnenden
Wesen des anderen. Der macht seine
Sache wirklich gut — wire das nicht die
Gelegenheit? Bevor er sich’s noch recht
tiberlegt, bietet Werner Hanisch jun.
dem Fremden an, fiir LEHA den

Markt in Bayern aufzubauen.

Die erste Nach einem Schnellkursus in Sachen
Auslandstochter. . . .
LEHA bearbeitet der neue Mitarbeiter
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ab 1994 den bayrischen Markt, kontaktiert rund
600 Kunden aus dem Telefonbuch, ist fleif3ig,
zielstrebig und erfolgreich. ,,Unser Mann in
Bayern punktet mit Sympathie, Konstanz und
Verlisslichkeit®, urteilt Werner Hanisch jun.
Noch vor dem EU-Beitritt Osterreichs 1995
meldet LEHA in Deutschland eine Firma zur
Abwicklung der Zollformalititen an, die bis heute
aktiv ist.

Wie spiter in der Schweiz st6f3t LEHA bei der
Firmenanmeldung in Deutschland auf keine
Hindernisse. Und im Gegensatz zu anderen
Unternehmen legt LEHA seinen Auf§endienstmit-
arbeitern die Latte nicht mit Vorgaben hoch:
,Gute Produktentwicklungen setzen sich auch
ohne Druck durch und wenn die Verkaufszahlen
in einer Wirtschaftskrise zuriickgehen, konnen die
Leute im Auflendienst nichts dafiir.“

Werner Hanisch jun. hebt lieber die Eigenmotiva-
tion der Mitarbeiter hervor — 130 sind es 1993
insgesamt. ,,Die jungen Leute sind fit und leis-
tungsfihig, sie stiirzen sich mit Elan auf ihre
Arbeit, die ilteren sind mit ihrer Erfahrung und

ihren Kontakten erfolgreich.®
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»UNSER
MARKTEINTRITT
IN BAYERN IST
ZUFALLIG ENT-
STANDEN, WEIL
WIR AUF EINEN
BROCKHAUS-
VERKAUFER
GESTOSSEN SIND.<

Werner Hanisch jun.
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ENDE GUT,
ALLES GUT.

Zwei Versuche im Osten.
Ein Vorhang fillt,

ein anderer tut sich auf.

Die Zukunft liegt in der Tschechoslowakei, so
denken viele, als sich nach der Offnung in Ungarn
der Fall des Eisernen Vorhangs ankiindigt: Es liegt
also nahe, auf diesem Markt neue Vorhanglosun-
gen anzubieten. Ein LEHA-Mitarbeiter kehrt
1989 von einem Ausflug nach Budweis mit der
alarmierenden Nachricht zuriick, dass dort bereits
ein Konkurrent seine Finger im Spiel hat — ein
einheimischer Anbieter vertreibt Vorhangschienen
eines Osterreichischen Mitbewerbers. LEHA geht
der Sache auf den Grund, gewinnt das Unterneh-
men als Partner und gewihrt grofiziigige Zah-

lungsziele, um den Start zu erleichtern.
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Der zweite

Anlauf.

Die Rechnung scheint aufzugehen,
umfangreiche Bestellungen langen
ein, doch der Partner zeichnet zuneh-
mend ein diisteres Bild: Die Abtren-
nung der Slowakei von Tschechien sei
schuld an der schlechten Entwicklung
und seinen Zahlungsschwierigkeiten.
Die Kreditsumme wichst, Werner
Hanisch jun. ist verunsichert und
LEHA steigt schliefflich aus — das
Kapitel Tschechien scheint beendet.

,Ich hitt da eine Frage.®

Werner Hanisch jun. nickt seinem
Monteur aufmunternd zu. Aus Tsche-
chien stammt er, fillt ihm ein, arbei-
tet fiir LEHA in Wien. ,Es ist wegen
meiner Frau®, setzt der Mann fort.
»oie lebt in Prag und wir bekommen
ein Kind.“ Nach dieser Einleitung
rduspert sich der Monteur, die entste-
hende Pause macht ihn verlegen. Ob
er nicht in Prag fiir LEHA arbeiten
konne, meint er schlieSlich. Der

Mann ist technisch versiert, spricht

Tschechisch und Deutsch und kann
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wohl mit Menschen umgehen, das alles geht
Werner Hanisch jun. durch den Kopf, bevor er
eine schnelle Entscheidung trifft: , Probieren Sie
es, vielleicht funktioniert es ja.“ So kommt es,
dass man 2006/2007 bei LEHA erneut Strategien
fiir den tschechischen Markt entwirft und die
Erwartungen werden bei Weitem tibertroffen.
Der Mitarbeiter in Prag betreut zwar anfangs nur
einige Firmen im Umkreis der Stadt, doch er
versteht es, souverin aufzutreten und im Luxus-
segment Abnehmer zu finden.

»NACH TSCHECHIEN
LIEFERN WIR
SPEZIELLE
LECKERBISSEN

FUR BETUCHTE
KUNDEN.«

Werner Hanisch jun.
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Ein Fall fiir
Frauen.

VOM PRAXIS-
SEMINAR
ZUR LEHA-
AKADEMIE.

Oder von einer
Grundidee
zu einer

Grunderfahrung.

Bremen, Norddeutschland. Jetzt ist er
schon einmal da, er konnte den
Egbert Uekermann eigentlich anru-
fen. In einer Fachzeitschrift ist er auf
ihn gestof3en, Praxisseminare fir
Raumausstatter hilt der ab, da moch-
te er doch Genaueres erfahren. Wenig
spiter sitzt er mit dem Trainer in
einer Kneipe beisammen und ldsst

sich ein Angebot machen.
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Werner Hanisch jun. schitzt das Interesse grof§
ein, auch wenn der Besuch der Seminare nicht
kostenlos ist. Er will es auf gut Gliick riskieren
und die Leute tiber die Firmenzeitung zusammen-
trommeln. Es klappt: Von 1994 an organisiert
LEHA im eigenen Haus, als vermutlich Erster in
der Branche, firmenunabhingige Praxisseminare,
verbindet sie mit einer Betriebsfiihrung und lddt

die Teilnehmer zum Essen ein.

Herr Uekermann ist ein mehrfacher Meister
seines Fachs: Seine fachliche Kompetenz kombi-
niert er mit geschickter Prisentation. Er fiithrt
spektakulire Schnitttechniken vor, liefert Exper-
tentipps zum Dekorieren, bietet Verkaufstraining
an und agiert bei alldem duflerst charmant. Kurz,
er versteht es, sein vorwiegend weibliches Publi-

kum bei Laune zu halten und erweist sich fiir

LEHA als wahrer Gliicksgriff.
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Die Parallel-
Idee.

Test und setzen!

DER
DIREKTE
WEG.

Lehrer werden ist
nicht schwer,
Lehrer sein

dagegen sehr.

Vom Allgemeinen zum Speziellen
fuhren die Praxisseminare allmahlich
zur LEHA-Akademie fiir spezifische
Schulungen zu LEHA-Produkten.
Die LEHA-Seminare fithrt Werner
Hanisch jun. jahrelang hochstperson-

lich durch.

Zwei Tage ist er nun schon auf den
Beinen, treppaut, treppab, von einer
Maschine zur nichsten, jetzt steht er
im Seminarraum und wiirde am
liebsten mit grimmiger Miene Zettel
austeilen und ,,Schularbeit® briillen:
Dann wire es zwei Stunden still und
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er konnte sich ausrasten. Stattdessen schauen ihn
20 Augenpaare erwartungsvoll an, wollen nicht
blof§ informiert werden, sondern auch unterhal-
ten, selbst beim Mittagessen keine Pause. Anek-
doten hat er eingestreut, ein bisschen abseits der
Schule geplaudert, hoflich und aufmerksam jede
Frage beantwortet. Monotonie darf er sich keine
erlauben, er kann die Details zum Raffrollo nicht
einfach herunterleiern — spannend und witzig
muss er sein, um seine Zuhorer bei der Stange zu
halten. Wie immer hat er sich gut vorbereitet,
aber nun wird seine Stimme heiser. Vor ein paar
Jahren ist es ihm noch leichter gefallen: Lehrer
sein ist nicht so einfach wie es aussieht, stunden-
lang ist er hochst konzentriert und er merke die
Anstrengung. Das muss anders werden: Zukiinf-

tig wird er sich mehr Unterstiitzung holen!

Rund 20 Schulungstage im Jahr verzeichnet man
heute bei LEHA, 200 bis 300 Personen nehmen
daran teil. Der Besuch ist kostenlos. Als Ge-
schiftsfithrer ibernimmt Werner Hanisch jun.
nach wie vor die BegriifSung der Giste, den Rest
tibergibt er an Jiingere, die ihre Sache hervorra-

gend machen.
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Von
konstruktiver

Kritik.

www.leha.at

Firmen brauchen
Websites.

LEHA stellt nicht nur Produktneu-
heiten, Techniken und Montagetricks
vor — das Unternehmen bindet seine
Kunden ein, prisentiert Entwicklun-
gen zur Zukunft, offeriert via Akade-
mie die Gelegenheit zum Erfahrungs-
austausch und holt Informationen
ein, die ansonsten rar gesit sind.
Riickmeldungen zu Funktion, Ge-
schmack und Trends sind fiir LEHA
wichtig.

BTX Bildschirmtext via MUPID und
Fernseher: Wen interessiert das?
LEHA macht diese Entwicklung mit,
steigt aber rasch um: Seit 1996 ist die
Firma nun im Internet prisent, nur
wenige Unternehmen betreiben
damals schon eine eigene Homepage.
Neuntausend Besucher im Monat
verzeichnet die Zugriffsstatistik heute.
»opannend wire die Einbindung eines
Blogs, da wiirden die User noch 6fter

draufschauen.*
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»OSTERREICHER
SAGEN ZUERST
EINMAL IMMER
»JO¢, OB IHNEN
NUN ETWAS
GEFALLT ODER
NICHT.«

Werner Hanisch jun.
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Freie Bahn im
Sonnenschutz.

AUFSTIEG ZUM
MARKTFUHRER.

Die 1990er Jahre (ver)neigen sich.

Manche verschwinden vom Markt,
andere verschlafen Entwicklungen
oder verzetteln sich: Ende der 1990er
Jahre schwichelt der 6sterreichische
Mitbewerb in Sachen Sonnenschutz.
Aufstrebende deutsche Firmen zeigen
in diesem Segment zwar Potenzial,
tun sich aber schwer, in den &sterrei-
chischen Markt vorzudringen: Hier
profitiert LEHA von der Nihe zum
Kunden, von guten Kontakten und
der gleichen Mentalitit sowie von der
Treue seiner Abnehmer. Mit 150
Mitarbeitern und Marktanteilen von
tiber 50 % bei Rollos, Vertikaljalou-
sien und Plissees steigt LEHA zum
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Marktfithrer auf. ,Entweder auflen oder innen®,
dieses Credo hat Werner Hanisch jun. eingehalten
und sich all die Jahre konsequent auf den Innen-

bereich konzentriert.

Innenbeschattungen mit Direktmontage am
Fenster, die Qualitit der Eigenproduktion und
die professionelle Katalog- und Internet-Prisenta-

tion bezeichnet Richard Klinger als ausschlagge-
bend fur den Erfolg.

Werner Hanisch jun. fehlt in dieser Aufzihlung
ein wesentlicher , Faktor®: , Viele Mitarbeiter
haben als Lehrlinge bei LEHA begonnen, inzwi-
schen arbeiten auch ihre Kinder, Nichten und
Neffen im Betrieb.“ Im Auflendienst verweist er
auf den , Dienstiltesten Hans Kaltseis, der nun
seit 31 Jahren im Unternehmen titig ist und
unter anderem den Aufbau der LEHA-Strukturen
in Vorarlberg mafgeblich mitgestaltet hat. Auch
viele weitere MitarbeiterInnen sind LEHA seit
langen Jahren treu geblieben: ,,Das ist eine
Konstanz, die fiir Kompetenz, Sicherheit und

Vertrauen spricht.”
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Rufbereitschaft
rund um die

Uhr.

INTERNORM
UND SCHICHT-
BETRIEB.

LEHA steht fiir hochwertige
Einzelanfertigungen nach MafS.

Als er 1999 gefragt wird, ob er Jalousi-
en fiir Internorm herstellen mochte,
winkt Werner Hanisch jun. ab. ,Wir
sind kein Industriebetrieb®, argumen-
tiert er. Doch Internorm lisst nicht
locker und bald werden erste Versuche

fur das neue Produkt gestartet.

Herrgott, was sind die pingelig, alles
muss bis auf kleinste Toleranzen stim-
men! Werner Hanisch jun. drgert sich.
Probleme mit dem Gewicht, mit der
Belastung, dem Gleichlauf ... das darf
doch nicht wahr sein! Er sollte die
Finger davon lassen, stattdessen ist sein
Ehrgeiz geweckt. Endgiiltig absagen
kommt nicht in Frage — er spornt seine

Leute an: Das miissen wir doch schaffen!
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Die ersten Muster fiir Internorm-Schauriume in
ganz Europa sind schon draufen und es hagelt
Reklamationen: Sonntagnacht haben sie ihn geweckt,

weil schon wieder irgendwas nicht gepasst hat.

Wie tickt blof3 so ein Industriebetrieb, damit alle
Anforderungen an die Qualitit erfillt werden?
Werner Hanisch jun. studiert die Praxis, liest sich
ein — dann hat er die Losung: Der Ablauf wird
getaktet, Zwischen- und Endkontrollen gewihr-
leisten die Prozesssicherheit, Vorgaben werden
exakt eingehalten, nicht einmal ein kleinster
Kratzer darf passieren. Binnen sechs Monaten
funktioniert alles einwandfrei — mittlerweile fertigt
LEHA am Tag bis zu 300 Jalousien fiir Internorm,
eine eigene Nachmittagsschicht erledigt die Auf-

trige just in time innerhalb von 48 Stunden.

Fiir Internorm wird bei LEHA der Zweischicht-
betrieb eingefiihrt, mehr Zugestindnisse ,,an die
Industrialisierung macht Werner Hanisch jun.
nicht: Zwar wire eine ISO-Zertifizierung fuir die
Internorm-Produktion méglich, ,,... doch fur die
gesamte Firma wiirde das bedeuten, alle Ablidufe
in ein Korsett zwingen und mehr Flexibilitit zu

verlieren als zu gewinnen.®
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Spannende

Vielfalt.

EPOCHE DER
PRODUKT-
INNOVATIONEN.

Spezialititen und
Angebotsverbreiterungen.

Ein modernes Gedicht.

Silhouette Luminette Duette.
Rollo Flichenvorhang Facette.
Japandesign Nanorollo Mandarin.
Die nichste neue Welle kommt.

Im neuen Jahrtausend bereichern
innovative Spezialprodukte das klassi-
sche Angebot von LEHA. Den Form-
schienen mit Innenlauf, Stangen mit
Ringen und Lauf, Vertikaljalousien
und Rollos sind Plissees und Hori-
zontaljalousien nachgefolgt — das

Wachstum in diesen klassischen
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Segmenten wird iiber neue Kollektionen, Groflen
und Farben bewerkstelligt. Die ,,Umsatzbringer®
verlagern sich dabei zunehmend auf den Sonnen-
schutz; spezielle Neuentwicklungen mogen sich
zwar nicht immer als Renner entpuppen, machen
LEHA aber interessanter am Markt.

Ab 2000 iibernimmt LEHA das gesamte
Luxaflex-Konzept, behilt sich aber das Recht vor,
Kollektionen selbst zu gestalten — Werner
Hanisch jun. will nicht an das ,Europapaket des
Lizenzgebers gebunden sein. Zum einen ist der
Preis fiir die jeweiligen Losungen hoch, zum
anderen fehlt es an der Abstimmung der Produkte

fiir den osterreichischen Markt.

Dennoch: Die Technik ist ihm wichtiger als die
Marke. ,Ich wollte an die tollen Sachen von
Luxaflex heran, man kam daran nicht vorbei.*
Bei Jalousien besteht bereits {iber Jahre eine
Zusammenarbeit, nun gesellen sich die Techniken
fiir Rollo und Plissee hinzu und Werner Hanisch
jun. bemiiht sich um kiirzere Lieferzeiten und

giinstigere Preise, um sie zu etablieren.
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Kalkulationen,

Kollektionen,
Kataloge.

ERST EIN BOOM,
DANN EIN
RUCKSCHLAG.

Euro-, System-
und Technikumstellungen.

2001 ist LEHA mit der Neugestal-
tung innerbetrieblicher Fertigungsver-
fahren fiir Luxaflex vollauf beschif-
tigt, bereitet gleichzeitig die Umstellung
auf den Euro und den neuen Katalog
vor und erlebt 2002 ein wahres
,Bombardement des Marktes“ samt
Produktionsboom — der Druck ist an
allen Fronten enorm. In diesen Jahren
gerdt Werner Hanisch jun. an die

Grenzen seiner Leistungsfihigkeit
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und muss 2003 eine zusitzliche Erfahrung ver-
kraften: Zum ersten Mal unter seiner Agide
erfihrt LEHA eine Umsatzdelle, das Unterneh-
men verzeichnet ein Minus von zwei bis drei
Prozent. Dramatisch ist dieser Riickgang nicht,
eher ungewohnt; die Ertragszahlen sind nach wie

vor gut.

Kontrollcheck und o.k. Die Leuchten signalisie-
ren nichts Ungewohnliches, er schnallt sich an,
schiebt den Hebel langsam nach vorne. Neben
ihm im Cockpit sitzt sein Fluglehrer, der nun den
Daumen hebt. Werner Hanisch jun. nicke, er
streckt sich und titigt konzentriert einen Hand-
griff nach dem anderen, ganz so, wie er es gelernt
hat. Die Firma? An die darf er jetzt nicht denken.
Die Fliegerei lenkt ihn perfekt ab; letztes Jahr hat
er den Segelflugschein gemacht, jetzt steuert er
ein motorisiertes Flugzeug. Sanft hebt er es in die
Luft, das Rollfeld unter ihm verschwindet. Klein
werden alle Probleme aus dieser Perspektive. Er
legt die Maschine schrig, zieht eine Schleife,

atmet durch.

2004 holt Werner Hanisch jun. den im Innen-
und Auflendienst erfahrenen Andreas Strafler als
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Eine echte
Etleichterung.

Unterstiitzung an seine Seite. Der
Assistent des Firmenchefs kennt die
Abliufe von innen ebenso gut wie die
Anforderungen von aufSen, hat das
richtige Feeling fiir die Kollektion-
und Kataloggestaltung und kann gut
mit Menschen umgehen — mit den
180 Mitarbeitern im Betrieb genauso

wie mit externen Partnern.

»ICH HAB

DAMALS GELERNT,
DASS EINE FIRMA
AUCH EXISTIEREN
KANN, WENN SIE
EINMAL NICHT
WACHST.«

Werner Hanisch jun.
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FURORE, FURORE.

Die Periode der Produktvarianten.

Aus dem Reich von Luxaflex holt LEHA 2004
mit Duette, Silhouette und Facette neue
Facetten ins Angebot und stirkt mit solchen
Eye-Catchern sein Image — zeitlos im Trend

und immer der Zeit voraus.

Facette ist ein Rollo, bei dem abwechselnd
transparente und undurchsichtige Stoffstreifen
ineinander verwoben sind und sich gegeneinan-
der verschieben lassen. Also ein Rollo, das je
nach Einstellung Durchblicke erlaubt und
verhindert — ein Wunder der Webtechnik.
Duette prisentiert sich als Doppelplissee mit
unsichtbaren Schniiren. Silhouette wiederum
ist ihrerseits alleinstehend, eine textile Jalousie,
die man noch dazu wie ein Rollo aufrollen

kann.
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Intermezzo

Japan-Design.

Auch Holzjalousien werden reakti-
viert; der Retro-Stil zur Jahrhundert-
wende wird modern interpretiert.
LEHA iibernimmt die Vermarktung
der neuartigen Produkte mit Freude,
denn sie bringen Vielfalt und Bewe-
gung — zu wahren Umsatztrigern
entwickeln sie sich mit Ausnahme

von Duette nicht.

Man isst Sushi, hockt auf Tatamis,
schlift auf Futons. Der Japan-Touch
liegt 2005 im Trend und LEHA mit
Schiebepaneelen und Rollos aus
Reispapier richtig.

Bezogen werden sie von Luxaflex —
die eigene Produktion lohnt nicht, es
werden nicht allzu viele Stiickzahlen
abgesetzt, dann flaut die Japan-Pa-
pierflut auch schon wieder ab.
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TWIN,
NANO,
ENERO.

Mehr zu Rollo und so.

Zu Beginn: Twin.

Wer soll so was blof$ authingen? Werner Hanisch jun.
steht wieder einmal vor einem Messestand und
schiittelt den Kopf: Twin-Rollo heif$t das Ding,
kommt aus Siidkorea. Man kénnte ja dem neuen
Katalog eine Karte beifiigen, drei bis vier Stoffe
zur Auswahl dazu und abwarten, was daraus wird.
Er will zwar nicht recht daran glauben, aber einen
Versuch ist es wohl wert — in Osterreich gibt es so
was jedenfalls noch nicht und er wire wieder
einmal der Erste.
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Eine
erstaunliche
Entwicklung.

NANO.

Die strategische Entscheidung, sich
nicht nur an einen Systemlieferanten
wie Luxaflex zu klammern, kommt
LEHA 2006 zugute: Das Twin-Rollo
mit der praktischen Tag-/Nachtver-
stellung der abwechselnd dichten und
transparenten Streifen schligt uner-
wartet gut ein — das Rollo ist in
unzihligen Farben sowie grau-weiflem
Standard und mit Kette in Metall-
Look erhiltlich. Das hochpreisige
Produkt erweist sich als durchschla-
gender Erfolg und wird bald schon
bei LEHA selbst gefertigt. Hersteller
aus aller Welt ziehen nach, heute wird
der Markt mit Twin-Rollos geradezu

iiberschwemmt.

Minimalistisch ist es, das Nano-Rollo,
und das in jeder Hinsicht. NANO
wird direkt aufs Fenster montiert oder
geklebt, doch gerade dieser Vorteil
birgt gewisse Gefahren. ,,Die Montage
ist etwas delikat“, formuliert es
Werner Hanisch jun., der NANO-
Rollos ab 2010 ins Sortiment
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aufnimmt. Der kleinste Messfehler wirkt sich fatal
aus und NANO setzt sich nicht so recht durch,
auch die Dimensionen sind begrenzt. ,,Bei mehr
als zwei Quadratmetern steht die Partie®, stellt
Richard Klinger lapidar fest. Die technischen
Tiicken dimpfen den Erfolg, und ob ein Produkt-
Relaunch mit verbesserten Eigenschaften greift,

wird sich erst zeigen.

Flisterleise bewegen sich die batteriebetriebenen
Rollos namens Enero, die auch per Funk, iPad
oder iPhone bedient werden konnen — eine echte
Revolution samt Mehrkanal-Fernsteuerung,.
Unsichtbar hinter der Welle versteckt sich feines
High-Tech, ein ausgekliigeltes Federsystem kom-
pensiert das Rollogewicht und sorgt fiir jahrelange
Funktion, ohne dass ein Batterietausch nétig ist.
»opeziell und besonders® bezeichnet Werner
Hanisch jun. das Prinzip, das sich von Vorginger-
16sungen deutlich abhebt. Derzeit handelt er noch
kleine Absatzmengen, will sie aber schon im

kommenden Jahr verdoppeln.
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Was gibtp Hersteller aus der ganzen Welt tragen

e Neues ihre Innovationen an LEHA heran.
»,Mit unserer Grofle spielen wir eine
gewisse Rolle am Markt, Neuheiten
werden uns selbstverstindlich ange-
boten.“ Frither war das nicht so,
merkt Werner Hanisch jun. an.
,So manches, was wir damals haben
wollten, bekamen wir nicht, weil es
angeblich geschiitzt war.“ Mittlerweile
steht er vor der Schwierigkeit, aus
dem umfangreichen Angebot das
Richtige auszuwihlen, ... es schneit
die Produkte nur so herein.“ Wie bei
der Zusammenstellung von Farben
und Mustern fiir die Stoftkollektio-
nen braucht es auch bei der Pro-
duktauswahl eine gute Portion Ge-
spiir und viel Bauchgeftihl.
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»WIR SIND

IMMER DAVON
AUSGEGANGEN,
DASS DIE ANBIETER
NEUER LOSUNGEN
EXPERTEN SIND,
DIE WISSEN,

WAS SIE TUN.

WIR MUSSEN DA
NOCH VIEL

KRITISCHER
WERDEN.«

Werner Hanisch jun.
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Quadratmeter
um
Quadratmeter.

ZU-, UM-
UND
AUFBAU.

Zunichst wortwortlich.

Erinnern wir uns: Da war die griine
Wiese in Breitenaich, 1977 ist LEHA
aus dem Eferdinger Stadtkern dorthin
tibersiedelt. Zehn Jahre spiter wird es
am neuen Standort wieder eng — die
Sparte Sonnenschutz fordert ihren
Platz-Tribut. LEHA kauft einen
Nachbargrund zu, von den 6.000 m?
werden 1.700 m? in den Jahren
1986/87 bebaut und damit die Pro-
duktions- und Lagerflichen auf
insgesamt 3.000 m? erweitert.

1989 liefert das kriftige Plus im
Nihatelier den nichsten Impuls: Ein
Neubau mit 1.100 m? entsteht.
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1993/94 wichst LEHA dann in den Himmel —
eine horizontale Ausdehnung ist nicht mehr
moglich; es stehen keine Nachbargriinde zum
Verkauf. Das urspriingliche Gebiude wird aufge-
stockt und mit dem alten Biirotrakt verbunden.
LEHA verfugt nun tiber eine verbaute Gesamtfli-
che von 5.400 m? und ein vermeintlicher Nach-
teil stellt sich als Vorteil heraus: Die vertikalen
Logistikwege sind um einiges kiirzer. Der Ansatz
wird folgerichtig weiterverfolgt, 1997 errichtet
LEHA auf dem ,Sonnenschutzneubau® zwei
weitere Geschosse, 2000 kommt ein weiteres
Stockwerk hinzu: Zur Jahrtausendwende belaufen
sich die Arbeitsflichen damit auf 10.000 m?.

2003 kann LEHA ein Nachbargrundstiick mit
5.000 m? erwerben, auf 3.000 m? davon wird die
Jalousien-Fertigung angesiedelt. LEHA ist ein
echter Vorzeigebetrieb — das 40-jihrige Betriebs-
jubilium wird mit viel Prominenz gefeiert. Als es
bald darauf erneut an Lagermdoglichkeiten fehlt,
mietet LEHA 2005 entsprechende Flichen in der
Nihe an. Und weil die Anzahl der Mitarbeiter
steigt, braucht es auch mehr Parkplitze: 2008
kauft LEHA noch einmal 5.000 m? zu und
widmet sie zu Parkflichen um. Und schon 2009
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erfolgt der nichste Spatenstich fiir
eine Produktions- und Lagerhalle in

der Gréflenordnung von 4.000 m?.

Lastige In der Plissee-Abteilung geht es
Versbgerungen drunter und driiber, in zwei Schich-
ten arbeiten sie dort, so viel ist los
und so wenig Platz haben sie. Miss-
mutig schaut Werner Hanisch jun.
aus dem Fenster. Auf dem Parkplatz
da unten zwischen den beiden Ge-
biudeteilen will er eine zusitzliche
Halle haben, 2007 hat er schon einen
Einreichplan dafiir zeichnen lassen
und seither mehrere Bauleiter kontak-
tiert, keiner hat Zeit, der eine winkt
gleich ab, der andere sagt zu und
dann vergehen Monate und nichts
geschieht.

Ostern 2008 hat er endlich einen
Bauleiter gefunden, Feuer und Flam-
me war der. Werner Hanisch jun.
blickt zur Uhr an der Wand, als
konne er darauf ablesen, wie viel

Zeit seither verronnen ist.

Ein halbes Jahr ...
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Tatsichlich werden im Dezember 2008 die Arbei-
ten an der neuen Halle begonnen — mitten hinein
in die Finanz- und Wirtschaftskrise. Rundherum
sind alle nervos, viele Firmen melden Kurzarbeit
an, und bei LEHA wird gebaut! Im Jinner 2009
brechen auch Werner Hanisch jun. die Umsitze
um ein Viertel weg, Zukunftsingste hat er den-
noch nicht, so leicht lisst er sich nicht aus dem
Konzept bringen: Sonnenschutz werden die Leute
immer brauchen, das momentane Minus wird
sich schon autholen lassen! Und genauso ist es:
Die Auftragsriickginge werden in wenigen Mona-
ten kompensiert, der Bau schreitet voran und

wird Anfang 2010 fertiggestellt.

2013 wird nach der Produktionshalle ein neuer
Biirotrake in Angriff genommen. Zwei Geschosse
sind fir rund 65 Mitarbeiter vorgesehen, die
optimale Verhiltnisse vorfinden werden — von
ergonomisch gestalteten Arbeitsplitzen bis hin zu
perfekten Belichtungs- und Kommunikationsge-
gebenheiten. Im dritten Geschoss entsteht ein
Kundenzentrum mit Lobby, Bewirtungs- und
Ausstellungsmoglichkeiten und einem Seminar-
raum — nicht zu vergessen die einladende Dach-

terrasse fur Pausengespriche und Uberblicke.

15



Ein
Familienbetrieb.

Bilanz der
Gegenwart.

LEHA HEUTE
UND MORGEN.

Mitten in die Bauarbeiten des neuen
Biirotrakts fillt der Tod des Firmen-
griinders am 10. Februar 2013.
Werner Hanisch sen. hatte drei Tage
zuvor seinen 89. Geburtstag began-
gen und durfte erleben, wie sein
Lebenswerk von seinem Sohn erfolg-
reich fortgesetzt und weiterentwickelt
wird. Nahezu bis in seine letzten
Lebensjahre hat sich der Seniorchef
mit Begeisterung den Ausbauplinen
von LEHA gewidmet, beim aktuells-
ten Projekt hat diese Rolle sein Enkel
Georg iibernommen, der sich in die
Planungen des Biirogebiudes enga-

giert eingebracht hat.

2014 feiert LEHA sein 50-jihriges

Bestehen und stellt einen wichtigen
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Arbeitgeber in die Region dar. Das inhabergefiihrte
Familienunternehmen, das 300 Mitarbeiter be-
schiftigt, deckt den gesamten Bereich der innenlie-
genden Fensterdekoration — mit Ausnahme von
Vorhingen — ab und widmet sich hauptsichlich
Maf8anfertigungen. Die Produktion ist in Breiten-
aich vereint, von dort werden die Auslieferungen
zu nahezu 100 Prozent iiber den eigenen Fuhrpark

bewerkstelligt.

LEHA hat den Anspruch, seinen Kunden die
ytollsten und schonsten® Produkte zu einem ver-
niinftigen Preis zu liefern, Neuheiten zu prisentie-
ren und seine Kunden niemals zu enttiuschen.
Werner Hanisch jun. nennt in diesem Zusammen-
hang die Entscheidungsfreiheit als grofSen Vorteil
eines Familienbetriebs: ,, Wir konnen unabhingig
von Aktioniren oder fremden Eigentimern agie-
ren, die womdglich hohere Renditen einfordern

und sich ins Geschehen einbringen wollen.®

Werner Hanisch jun. ist zuversichtlich. ,Ich wiin-
sche mir, dass wir auch unter verinderten Rah-
menbedingungen unsere Markestellung behaupten
und unseren Belegschaftsstand idealerweise jihr-

lich etwas ausbauen konnen®, nennt er sein Ziel.
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GEDANKEN
ZUM TAG.

Das Fest ist

voriiber.

Gratulationen hat es gegeben, viele
Hinde hat er geschiittelt, viel Lob
erfahren, die Menschen haben ange-
stofSen und mit ihm gefeiert. Jetzt
steht er allein auf der Dachterrasse,
lisst den Blick schweifen. Zufrieden
kann er sein: Das Lebenswerk seines
Vaters ist zu seinem Lebenswerk
geworden. Alles, was er von da oben
sieht, hat er mit aufgebaut, und es ist

gut gelaufen.
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Der Betrieb floriert, er hat tolle Mitarbeiter, auf
die er sich verlassen kann, das Betriebsklima
stimmt und wer weif$ — wenn ihm demnichst ein
angrenzendes Stiick Wiese von einem Bauern zum

Kauf angeboten wird, schligt er vermutlich zu.

Was wohl in zehn Jahren sein wird?

Werner Hanisch jun. weif§ es nicht, kann nicht
sagen, ob eines seiner drei Kinder den Betrieb
eines Tages tibernehmen wird. Bis es soweit ist,
hat er jedenfalls noch einiges vor. Das Marken-
design ist gerade neu gestaltet worden, das Logo
merklich moderner geworden, Autos und Druck-
sorten sind auf das neue Erscheinungsbild umge-
stelle. LEHA wird auch in Zukunft fir Qualitit
und Kundenorientierung stehen — und fiir die
neuesten Produkte. Bei Trends und deren Umset-
zung waren sie immer top, und das soll so blei-
ben. Ansonsten hat er immer individuelle Wege
eingeschlagen und will es weiterhin so halten.
Worauf es ankommen wird? Werner Hanisch jun.
tiberlegt nicht lange, die Antwort kommt spon-
tan: ,,Die wichtigsten Erfolgsfaktoren sind die

Mitarbeiter — und ihre Einstellung zum Kunden.*
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50 JAHRE
GESCHICHTE
IN BILDERN
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»Mein Vater bat sich immer
alles sehr genau angeschaut.

Werner Hanisch jun.
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GOLDENE
ZEITEN.

1964 macht sich Werner Hanisch sen. mit dem
Handel von Vorhangschienen selbststdndig-
das Umfeld dafir ist geradezu ideal: Die
1960er Jahre sind eine goldene Zeit fiir Un-
ternehmensgriinder. Viele Menschen kénnen
sich nach dem Krieg nun wieder etwas leisten.
Sie suchen und finden Arbeit und Wohnraum
und erzeugen mit der Gestaltung ihres Le-
bensraums einen wahren Nachfrage-Boom.



SPORTLICH, MUTIG, EHRGEIZIG.
WERNER HANISCH SEN.
IST VIELSEITIG BEGABT.
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DER ERSTE VW BUS WIRD 1965 ANGESCHAFFT:

DIE EIGENE, PROMPTE AUSLIEFERUNG IST BIS HEUTE TEIL DER LEHA-PHILOSOPHIE -
BESTELLUNGEN BIS 14 UHR WERDEN AM NACHSTEN TAG ZUGESTELLT.
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AUF DEM WEG IN DIE
ZUKUNFT.
FIRMENGRUNDER
WERNER HANISCH SEN.



MARGARETHA UND WERNER HANISCH SEN.

DAS WOHNHAUS VON FAMILIE
HANISCH IN DER DACHSBERGER-
BACHSTRASSE 4 IN EFERDING IST
AUCH DER ERSTE FIRMENSITZ.
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KRAFTIGES WACHSTUM. DER FUHRPARK WIRD LAUFEND ERWEITERT UND
IM GARTEN DER TISCHLEREI LEHNER MACHT 1968/69 DIE PROVISORISCHE
VERPACKUNGSBARACKE EINEM ZUBAU FUR DIE FERTIGUNG PLATZ.



MIT DER SELBST ENTWICKELTEN VORHANGSCHIENE
LEGT LEHA DIE SCHIENE ZUM ERFOLG.






ENDLICH LEBEN. .
DUNKLES HOLZ, FARBE UND FUNKTIONALITAT -
WOHNKULTUR IN DEN 1960ER JAHREN ERGANZT

DURCH EINE ,,LEISE” VORHANGSCHIENE.

n

© Wohnirkel Detmold (Hg.). 6. farbige Wohnfioel
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ERFOLG LEBT VON ENGAGIERTEN MITARBEITERN.
ZU DEN ERSTEN UND LANGJAHRIGEN BEGLEITERN ZAHLEN
KLAUS POLLAK, ALFRED PRUGGER UND RICHARD KLINGER.

12



13



£13113S1X31¥NZ a9

14



EXAKT NACH BESTELLUNG WERDEN LEHA-SCHIENEN
ZUR PROMPTEN AUSLIEFERUNG VORBEREITET -
AUCH WERNER HANISCH SEN. IST MIT VON DER PARTIE.
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BAUFORTSCHRITTE LIVE ERLEBEN.

WERNER HANISCH JUN. 1977 AUF DER BAUSTELLE IN
BREITENAICH, DEM KUNFTIGEN FIRMENSTANDORT
VON LEHA.
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NACH DEM UMZUG 1977. BESPRECHUNGSRAUME UND HELLE
BUROS KENNZEICHNEN DEN NEUBAU IN BREITENAICH UND
STELLEN DIE BISHERIGEN GEGEBENHEITEN IN DEN SCHATTEN.
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EINE RUNDE SACHE. RUNDUM ANSPRUCHSVOLL
SIND DIE ERKERLOSUNGEN VON LEHA.
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BUNT UND DURCHGEKNALLT SIND DIE 1970ER JAHRE, UND DIESER TREND SPIEGELT
SICH AUCH IN WOHNUNGEN WIDER. WAHREND MANNER KOTELETTEN UND FRAUEN
HOT PANTS TRAGEN, KLEIDEN SICH WANDE MITUNTER IN KRAFTIGES GRUN, UNTER-
STRICHEN VON AKZENTEN IN SCHWARZ UND WEISS.
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DAS LEHA-BURO IN WIEN DONAUSTADT - EIN ZAGHAFTER VERSUCH
AB 1981, DEN VERTRIEB IN DER BUNDESHAUPTSTADT ANZUKURBELN,
DEM EIN UMZUG IN DIE TRIESTER STRASSE FOLGT.
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DER LEHA-MANN IN WIEN, RUDOLF KODYTEK,
PRASENTIERT EINE MUSTERKOLLEKTION,
DOCH DER ERFOLG IM WIENER BURO WILL
SICH NICHT SO RECHT EINSTELLEN UND UM
2000 WIRD ES ENDGULTIG AUFGEGEBEN.
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DEN BLICK AUF DIE LEHA-WELT 1981 LIEFERT INTERSTIL VORHANGSTANGEN
GERICHTET: WERNER HANISCH JUN. AUS HOLZ IN GROSSEM STIL. FAMILIE
UND RICHARD KLINGER. DIEDRICHSEN IST BIS HEUTE LIEFERANT

FUR HOLZ- UND MESSINGSTANGEN.
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PERFEKT GEDRECHSELT, TOP VERARBEITET: VORHANGSTANGEN VON
INTERSTIL SIND EINE SENSATION. NACH DER HOLZWARE TRETEN
GEDRECHSELTE MESSINGSTANGEN MIT ELEGANTER FEINMECHANIK
ALLMAHLICH IHREN SIEGESZUG AN, DIE NACHFRAGE STEIGT UND DAS

LAGER BEI LEHA WACHST.
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MARKANTE WEICHENSTELLUNGEN. AUCH DIE STRUKTUREN AM
STANDORT BREITENAICH WACHSEN, UND WERNER HANISCH JUN.
UBERNIMMT 1987 DIE GESCHAFTSFUHRUNG VON LEHA.
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BUROGEBAUDE UND VERSANDHALLE
IN BREITENAICH. 1986/87 WERDEN
GRUNDSTUCKE ZUGEKAUFT UND

DIE PRODUKTIONS- UND LAGER-
FLACHEN AUF INSGESAMT 3.000 M?
ERWEITERT.
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ALFRED PRUGGER AN DER ERSTEN JALOUSIENMASCHINE UND
BEIM BIEGEN VON ALUMINIUMSCHIENEN IM JAHR 1987.

28



NEUGESCHAFFENEN LAGERKAPAZITATEN

ENDE DER 1980ER JAHRE SIND DIE
VOLL AUSGELASTET.
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STOFFE IN HULLE UND FUI:LE: UM 1988 ENTSTEHT
DAS ERSTE STOFFLAGER FUR RAFFROLLOS.




6/ '84 N3LI3S1X3L NIa Nz ¥3alid

LEHA RAFFT SICH ZUM NAHEN AUF.
DER FERTIGUNG DER RAFFROLLOS FOLGT BALD
EIN NAHSERVICE FUR DIE KUNDEN.




VORLAGEN UND MUSTERENTWURFE.

TELEFONISTIN VERONIKA EISTERER UBERNIMMT ALS
HOBBYNAHERIN NEBENBEI DIE ERSTEN ANFERTIGUNGEN.
1988 WIRD MIT MARGIT SCHORFLINGER DIE ERSTE
PROFESSIONELLE NAHERIN EINGESTELLT.

33






B
s

W

£

B

—

BUNT WAR GESTERN, NUN WIRD ES GEDIEGEN:

BELEUCHTETE VITRINEN UND MOBELFOLIEN IN HOLZIMITAT DOMINIEREN DEN
WOHNSTIL DER 1980ER JAHRE. HELLE WANDE, GLAS- UND CHROMTISCHE SOWIE
STOFFE IN FEINEN KAROS UND SPATER TIGERFELLDRUCKE LOSEN DIE SCHRILLHEIT
DER 1970ER JAHRE AB, IM BAD SETZEN SICH RUSTIKALE FLIESEN DURCH. AUCH
DER GEGENTREND SELBSTBAUMOBEL MACHT SICH VERSTARKT BEMERKBAR.
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VOLLE LADUNG.

DIE AUSLIEFERUNG LAUFT AUF HOCHTOUREN UND LEHA
EROBERT IN DEN 1990ER JAHREN DEN BAYRISCHEN MARKT.
TSCHECHIEN FOLGT IM NACHSTEN JAHRZEHNT.
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INFORMATION UND
AUSTAUSCH.

AUS ERSTEN PRAXISSEMINAREN
IM JAHR 1994 ENTWICKELT SICH
DIE LEHA-AKADEMIE.

ZUVOR SCHON HEISST ES
~VORHANG AUF”.

DIE FIRMENZEITUNG ERSCHEINT
ERSTMALS 1988 UND SEITHER
REGELMASSIG DREI BIS VIER MAL
IM JAHR. LEHA IST DER ERSTE
ANBIETER IN DER BRANCHE MIT
EINEM EIGENEN MEDIUM.
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VORHANG ¢/

BI-—' LEHA Zeltung Nr,2198 f

Rundstangen

aus Edels a_hI_

LEH.A Neuheiten
aus Buche

LEHA digital

Ein Blick in die Zukunft

INNEN WIE AUSSEN WIRD ,VORHANG AUF"
ALLMAHLICH IMMER BUNTER, DIE AUFLAGE IST MIT
4.000 STUCK BIS HEUTE GLEICH GEBLIEBEN.
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UBER DIE MESSE ZUR MASSE.
1994 PRASENTIERT SICH LEHA MIT
EINEM STAND AUF DER TEXBO IN
SALZBURG.
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AUSSTELLUNGSSTAND TEXBO 1998.

DIE FUR LEHA WICHTIGSTE MESSE FINDET
JAHRLICH STATT UND NENNT SICH
MITTLERWEILE CASA.
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DER WEG NACH OBEN.
1997 STOCKT LEHA DEN 1987 ERRICHTETEN
GEBAUDETEIL UM ZWEI WEITERE GESCHOSSE AUF.
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FLOTTE FAHRZEUGE, STARKE FAHRZEUGFLOTTE.
DIE ZUSTELLUNG PRASENTIERT IHREN FUHRPARK
IN DEN 2000ER JAHREN.
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EIN ,INNENLEBEN" MIT AUSSENWIRKUNG.
MODERNE HALLEN, MODERNE MASCHINEN, MODERNE FERTIGUNG -
SO STELLT SICH LEHA IM JUBILAUMSJAHR 2004 DAR.
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40 JAHRE, EINE FEIER UND EINE MEDAILLE.
2004 FEIERT LEHA DAS 40-JAHRIGE BESTEHEN.
2002 VERLEIHT LANDESHAUPTMANN JOSEF
PUHRINGER DAS GOLDENE VERDIENSTZEICHEN
DES LANDES OO AN WERNER HANISCH SEN.
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RUCKBLICK, AUSBLICK UND EIN AUGENBLICK:

DER ANSTOSS KAM VOR 40 JAHREN. AM 7. FEBRUAR 2004
STOSSEN MARGARETHA UND WERNER HANISCH SEN.
AUF VERGANGENHEIT UND ZUKUNFT VON LEHA AN -
UND AUF DEN 80. GEBURTSTAG DES FIRMENGRUNDERS.
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GANZ IN WEISS.

DER RUCKFALL INS RUSTIKALE IST UBERWUNDEN. DAS NEUE JAHRTAUSEND
BESCHERT DEM WOHNMARKT DISCOUNTERMOBEL EBENSO WIE HOCHPREISIGE
DESIGNERSTUCKE. WER KANN UND WILL, SETZT AUF ZEITLOSE, SCHLICHTE
ELEGANZ UND BESCHATTET GROSSE GLASFLACHEN MIT HIGH-TECH.
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BLICKFANG, BLICKDICHT, TRANSPARENT.
AUF DER CASA 2014 PRASENTIERT LEHA
MODERNE HIGH-TECH-LOSUNGEN -

DIE LEISE REVOLUTION FUR LANGJAHRIGE
FUNKTION.
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INNENANSICHTEN 2014.
LEHA IST MARKTFUHRER IN OSTERREICH UND HALT IMAGE
UND PRODUKTION MIT INNOVATIVEN SPEZIALPRODUKTEN

AUF AKTUELLEM STAND.
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VON GEBAUDE BIS GESTALTUNG.
2014 UNTERSTREICHT LEHA DAS NEUE DESIGN MIT

NEUEM BUROTRAKT, NEUEM MARKENAUFTRITT UND
NEUGESTALTETEM LOGO.
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EIN
SCHLUSS
FUR DIE
ZUKUNFT.

2014 feiert LEHA sein 50-jGhriges Bestehen.
Das Lebenswerk meines Vaters ist ldngst
zu meinem Lebenswerk geworden. Heute
wie einst ist LEHA ein florierender Familien-
betrieb mit einem familidren Klima, bietet
tolle Produkte und kann sich auf groBartige
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter verlassen.

Rahmenbedingungen mégen sich verdndern,
Einstellungen bleiben: LEHA wird auch in
Zukunft fiir Qualitdt und Kundenorientie-
rung stehen - und fir neueste Trends und
Umsetzungen. Wir wollen weiterhin unsere
Marktstellung behaupten sowie unsere
Produkte und unsere Belegschaft kontinu-
ierlich ausweiten — und fir dieses Ziel unser
Miteinander wie bisher pflegen.

Ich danke allen, die den Weg von LEHA be-
gleitet und mitgestaltet haben und méchte
jedem Einzelnen meine Anerkennung dafir
aussprechen. Zwar kénnen wir nicht alles vor-
hersehen, was die Zukunft bringt, aber eines
weiB ich mit Bestimmtheit: Unsere enga-
gierten Mitarbeiterlnnen sind das wichtigste
Ristzeug, damit LEHA auch die ndchsten
50 Jahre top dasteht und Spitzenleistungen
erbringt.
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WERNER HANISCH JUN.
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