Kunden-Interview
mit Malermeister Dietmar Ahle

Handwerk
iIst Vertrauenssache

Herr Ahle, Ihr Betrieb besteht bereits seit 1922 -
die ganze Zeit als Familienbetrieb?

Ja, ich leite das Unternehmen in der dritten Generation.

Sie haben 36 Mitarbeiter, das ist fiir
einen Malerbetrieb ziemlich grof8, oder?

Der Durchschnitt in der Branche liegt bei finf Mitarbeitern,
nur etwa finf Prozent der Betriebe liegen in unserer
GrofRenordnung.

Es lduft gut bei Ihnen, trotz der schlechten Konjunktur.
Was macht Ihr Unternehmen ,richtig"?

Wir arbeiten sehr dienstleistungsorientiert, bieten alles aus
einer Hand. Als Obermeister habe ich eine gute Ubersicht (ber
die Branche, Uber die Wettbewerbssituation. Viele Betriebe
kommen ins Wackeln, weil Schwarzarbeit und die vielen Ich-
AGs in unserer Branche sie Auftrige kosten.

Wirhaben zur besseren Vermarktung die Handwerksorganisation
«Pader-Haus" gegriindet, einen Zusammenschluss von 13
Unternehmen. Damit bieten wir einen zentralen Ansprech-
partner mit kompletter Organisation flr alle handwerklichen
Tatigkeiten ums Haus. Wir konzentrieren uns hiermit auf den

Die Investition in die dritte Umschlagseite der
GelbenSeiten hat sich fir die Betriebe ausgezahit.
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Firmenlogo und Gebdude- Design prigen den Auftritt von
Dietmar Ahles Unternehmen mit. (Fotos: Olaf Schulz)

privaten Markt, der 60 Prozent unseres
Umsatzes ausmacht. Anders ausgedriickt:
lch mache lieber ein Wohnzimmer als ein
GroBprojekt.

Vermitteln Sie das auch
thren Mitarbeitern?

Wir investieren viel in unsere Mitarbeiter,
damit sie dieses Konzept der Dienstleistung
umsetzen kénnen. Schulungen gehéren
fest dazu: einerseits ,psychologischer"
Art, um das Auftreten beim Kunden und
das Teamwork zu starken, andererseits die
technischen Schulungen, um besser und
effektiver zu arbeiten. Eine solche Schulung
lauft gerade hier im Haus. Im Winter
haben wir erheblich weniger Auftrige als
im Sommer, da kann man die Zeit so gut
nutzen.

Damit miissen Sie dann natiirlich noch
lhre Kunden erreichen.
Wie sieht Ihre Werbestrategie aus?

Wir machen zweimal im Jahr eine Kunden-
zeitung flr unsere bestehenden Kunden.
Es gab diverse Presseberichte (ber uns,
insbesondere zu Auszeichnungen. Ich
habe beispielsweise den Hauptpreis des
bundesweiten Wettbewerbs ,Freiheit
und Verantwortung 2004" vom Bundes-
ratsprasidenten Mathias Platzek erhalten.
Dadurch wird der Name des Unternehmens
bekannt. Zu finden sind wir dann natirlich
in den GelbenSeiten.
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Sie holen sich dazu regelmafig Riickmeldung
von den Kunden.

Richtig, wir schicken einen Fragebogen an alle unsere Kunden.
Meben der Zufriedenheit fragen wir dort auch danach, wie
man auf uns aufmerksam geworden ist. Bei fast der Halfte der
Kunden lautet die Antwort: GelbeSeiten. Viele Neukunden
finden ihren Weg ber die GelbenSeiten zu uns.

Macht es sich bezahlt, dass Sie mit gestalteten
Anzeigen in mehreren Branchen vertreten sind?

Auf jeden Fall. Der Eintrag besteht nicht nur aus dem
Mamen, denn die Leute wihlen nach der Gestaltung unter
den Anbietern aus. Der Kunde will verschiedene Angebote
einholen, dabei trifft er die Vorauswahl hiufig nach optischen
Gesichtspunkten. Der Eintrag in mehreren Branchen war
fir uns der ndchste Schritt. Wir machen zum Beispiel auch
Craffitientfernung und FuBbodenverlegung, darum wollen wir
auch unter diesen Suchbegriffen gefunden werden.

lhr Logo taucht iberall auf: am
Firmengebdude, auf ihrer Website,
in ihren GelbeSeiten-Anzeigen.
Bauen Sie damit eine Marke auf?

Es ist ja nun mal so: Ohne Werbung kriege
ich keine Arbeit mehr. Ich will die Marke
daher immer weiter ausbauen. Dafir nutze
ich auch zusdtzliche, auBergewdhnliche
Werbetriger. Beim Libori-Fest (Anmerkung:
ein grolies Stadtfest in Paderborn) sind wir
als Sponsor mit unserem Logo auf 250 000
Papierservietten abgebildet.

Wie fiigt sich Online-Werbung mit ein?

Wir waren das zweite Unternehmen in
der Stadt mit eigener Internet-Seite. Die
Aufrufe sind gerade bei Presseberichten sehr
stark. Viele der Nutzer kommen dabei Gber
unseren GelbeSeiten-Online-Eintrag auf die
Homepage. Hier kann man sich dann genau
ansehen, um was fir ein Unternehmen es
sich handelt. Die Mitarbeiter werden mit
Fotos vorgestellt, das weckt Vertrauen beim
Kunden - personenbezogene Werbung
erzielt die groBte Wirkung.

lhr Rezept ist also die Mischung aus
guter, kundenorientierter Arbeit und
breit gestreuter Werbung?

Letztes Jahr hatten wir damit unser bestes
Ergebnis, seit ich das Unternehmen leite.
Auch in schlechter Konjunktur muss es
weitergehen — das, was wir machen, hat
Erfolg.

Schliipfen Sie doch zum Abschluss

noch mal in die Rolle des Kunden.

Wie wiinschen Sie sich als GelbeSeiten-
Kunde die Zusammenarbeit mit unseren
Medienberatern?

lch méchte beraten werden, was flir meinen
speziellen Betrieb gut sein kénnte. Dabei soll
der Medienberater gerne auch die Erfahr-
ungen von anderen Inserenten einfliefen
lassen. Und mir Vorschlige machen — als
erim letzten Jahr erwihnte, dass die dritte
Umschlagseite nicht belegt ist, haben wir sie
mit ,Pader-Haus" gebucht. Diese Investition
haben meine Kollegen und ich nicht bereut.
Durch meine Kundenbefragungen weild ich:
Die GelbenSeiten lohnen sich.
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